PK-yritysten kansainvälistyminen, kasvu ja menestys Pohjois-Karjalassa : esitutkimus 2003 by Komppula, Raija et al.
 SPATIA 
Raportteja 
2/2004 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PK-YRITYSTEN KANSAINVÄLISTYMINEN, 
KASVU JA MENESTYS POHJOIS-KARJALASSA 
Esitutkimus 2003 
 
 
 
 
Raija Komppula 
Timo Lautanen 
Jaakko Löppönen 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
Alue- ja kuntatutkimuskeskus 
Joensuun yliopisto 
 2
 
TIIVISTELMÄ   
 
Raija Komppula, Timo Lautanen ja Jaakko Löppönen 
 
 
 
 
SPATIA – Alue- ja kuntatutkimuskeskus, Raportteja 2/2004 
Joensuun yliopisto 
Helmikuu 2004 
ISBN 952-458-433-6 (PDF) 
 
Avainsanat: yrittäjyys, yrityksen kasvu, kansainvälistyminen, muoviteollisuus, metalliteollisuus, 
matkailu, informaatioteknologia 
 
Tässä tutkimuksessa on tarkasteltu pohjoiskarjalaisten pienten ja keskisuurten (alle 250 henkilön)  
yritysten kasvutavoitteita, menestymiseen vaikuttavia tekijöitä ja kansainvälistymistä. Tutkimus 
kohdistuu kolmeen maakunnan kehittämisen painoaloista: matkailu, muovi- ja metalliteollisuus ja ICT-
ala. Kasvuun vaikuttavista tekijöistä tutkittiin yritysten kasvuhalua ja kasvutapaa sekä kasvun 
tavoitteellisuutta. Kansainvälistymisen osalta keskityttiin erityisesti vientitoimintaan. Menestykseen 
vaikuttavista tekijöistä tarkasteltiin puolestaan esimerkiksi tuotantoon, markkinointiin ja johtamiseen 
liittyviä tekijöitä. Näiden tekijöiden merkitystä on arvioitu sekä toimialan että yrityksen oman tilanteen 
kannalta, minkä oletamme mahdollistavan sen arvioimisen, mitkä ovat yritysten keskeiset 
kehittämistarpeet. 
 
Tutkimuksen aineisto kerättiin kesällä ja syksyllä 2003 490 yritysjohtajalle suunnatulla postikyselyllä. 
Vastauksia saatiin 215, joten koko kyselyn vastausprosentiksi muodostui 44. Matkailuyrityksiä 
aineistossa on 92 (toimialakohtainen vastausprosentti 39), muovi- ja metalliteollisuuden yrityksiä 91 
(vastausprosentti 43) ja informaatioteknologian alan yrityksiä 32 (vastausprosentti 52). 
 
Tulokset osoittavat sen, että ritysten kasvutavoitteet ovat olleet niiden elinkaaren aikana verrattain 
stabiilit: lähes kolme neljästä muovi-metallialan ja ICT-alan  ja kaksi kolmesta matkailualan 
yritysjohtajasta ilmoitti yrityksensä tavoitelleen (hidasta) kasvua alusta saakka. Nopean kasvun 
tavoittelijoita on yritysten oman ilmoituksen mukaan ICT-alalla noin 15 %, muovi- ja 
metalliteollisuudessa noin 13 % ja matkailualalla noin 10 % kyselyyn vastanneista yrityksistä. Toisaalta 
jos kasvuhakuisuutta tarkastellaan liiketoiminnan eri osa-alueilla, nopeaa kasvua tavoitteleviksi 
yrityksiksi määrittyy 14 % ICT-alan yrityksistä, 9 % muovi- ja metalliteollisuuden yrityksistä ja 2 % 
matkailualan yrityksistä. 
 
Matkailualan sekä muovi- ja metalliteollisuuden yrityksistä yli puolet on viimeisen kolmen vuoden 
aikana kasvattanut liikevaihtoa ja tulosta. Myös  henkilöstön määrä on yrityksissä useammin lisääntynyt 
kuin vähentynyt. ICT-toimialalla kasvaneita ja supistuneita yrityksiä on suunnilleen yhtä paljon. 
Asiakkaiden määrä on yleensä viime vuosina yrityksissä lisääntynyt. Sen sijaan asiakkaiden keskiostoksen 
(keskimääräisen tilauksen koon) suhteen kuten myös markkinointiviestintään käytetyn rahamäärän 
suhteen ei keskimääräisessä yrityksessä ole tapahtunut muutosta. Tutkimus- ja kehittämistoimintaan 
käytettyä rahamäärää yritykset ovat useammin lisänneet kuin vähentäneet. Jatkossa muilla 
suorituskykymittareilla (liikevaihto, tulos, sijoitetun pääoman tuotto, omavaraisuusaste) kuin 
henkilöstön määrällä mitattuna yritykset tavoittelevat keskimäärin hidasta kasvua kaikilla toimialoilla. 
Henkilöstön lisäystä tavoitellaan selvästi vähemmän tai se pyritään pitämään ennallaan. 
PK-YRITYKSEN KANSAINVÄLISTYMINEN, KASVU JA 
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Kahden seuraavan vuoden aikana tärkeimpinä yrityksen kehittämiskohteina pidettiin matkailutoimialalla 
myyntityöhön, asiakassuuntautumiseen ja markkinointiviestintään liittyviä tekijöitä sekä taloushallinnon 
kehittämistä. Muovi- ja metalliteollisuuden yrityksissä sekä ICT-yrityksissä tärkeimmät 
kehittämiskohteet viittaavat asiakaslähtöiseen tuotekehitykseen ja myyntityöhön (asiakastarpeiden 
tuntemus, tuotteiden laadun parantaminen, myyntityön kehittäminen). Lisäksi muun muun muassa 
strategisen suunnittelun kehittäminen koetaan tärkeäksi näillä aloilla.  
 
Menestyksensä kriteerinä yritykset käyttävät enemmän niin sanottuja pehmeitä kuin kovia mittareita: 
tyypillisen yrityksen tavoitteena on toimialasta riippumatta ensisijaisesti tuoda omistajajohtajalleen 
toimeentulo ja hyvä elämänlaatu. Kovia suorituskykyä ja kasvua korostavia menestyksen mittareita, 
kuten tulos tai liikevaihdon kasvu, pidetään pienessä yrityksessä menestymisen mittarina selvästi tätä 
harvemmin. Kysyttäessä tärkeimpiä menestystekijöitä, joihin yrityksen toiminnalla voidaan vaikuttaa ja 
joissa yrityksissä olisi kehittämistä, nousivat kaikilla toimialoilla tärkeimmiksi kehittämisen kohteiksi 
markkinointiin/imagoon, asiakasosaamiseen, strategiaan sekä henkilöstön osaamiseen liittyvät asiat. 
 
Tutkimukseen vastanneista yrityksistä muovi- ja metalliteollisuudessa ja matkailualalla lähes puolella 
oli omaksi suoraksi vienniksi käsitettävää toimintaa. ICT-alalla omaa suoraa vientiä oli noin joka 
viidennellä yrityksellä. Toisaalta ICT-yrityksillä oli eniten muita kansainvälisiä toimintoja. Yli puolelle 
vientitoimintaa harjoittavista yrityksistä viennin lisääminen ja kehittäminen on ollut tavoitteena jo 
heti tai lähes heti yrityksen perustamisesta. Vain vajaalla 40 % omaa suoraa vientiä kasvattamaan 
pyrkivistä yrityksistä oli laadittu kansainvälistymisen tai vientitoiminnan strategia. Yritysten 
kansainvälistymisen suunnitelmallisuutta tulisikin vankasti tukea julkisin toimenpitein. 
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ESIPUHE  
 
Alueiden menestys on sidoksissa sen yritysten kansainväliseen kilpailukykyyn. Tämä lähtökohta 
ymmärretään hyvin myös Pohjois-Karjalan kehittämistyössä, jossa maakunnan painoalojen 
yritystoiminnan kehittäminen on keskeisessä asemassa. Toisaalta varsin vähän tiedetään itse yritysten 
näkökulmasta menestymiseen, jolloin vaarana on se, etteivät asetetut maakunnalliset tavoitteet ja 
yritysten tavoitteet kohtaa. Tässä tutkimuksessa kartoitamme yritysten kasvuun, menestykseen ja 
kansainvälistymiseen liittyviä asioita Pohjois-Karjalassa kolmella maakunnan kehittämisen painoalalla:  
matkailualalla, informaatioteknologian alalla sekä muovi- ja metalliteollisuudessa. Tutkimus toimii 
esitutkimuksena, jota on tavoitteena laajentaa ja syventää tulevina vuosina. 
 
Yleinen harhakäsitys on, että kasvu on kaikkien yritysten tavoite – menestys ja kasvu käsitetään lähes 
synonyymeiksi. Tavallista on myös ajatella niin, että yrityksen kasvu edellyttää kansainvälistymistä ja 
johtaa automaattisesti yrityksen henkilökunnan lisäykseen. Tutkimukset kuitenkin osoittavat – kuten 
myös käsillä oleva tutkimus – että nämä käsitykset sopivat vain pieneen osaan pieniä ja keskisuuria 
yrityksiä. Kasvu ja kansainvälistyminen eivät tarvitse olla pk-yrityksen näkökulmasta menestyksen  
synonyymejä, vaan yrittäjyyden tavoitekuva on tavallisesti paljon arkisempi. 
 
Tämän tutkimuksen tavoitteena on ollut saada yrityksen kasvusta ja sen tavoitteellisuudesta  
tavanomaista stereotypiaa monipuolisempi kuva. Ensiksi kasvuhalua mitataan tutkimuksessa usealla 
erilaisella mittarilla. Toiseksi menestys määritellään yleisesti tavoitteeseen pääsemiseksi, jolloin se voi 
merkitä myös muita asioita kuin kasvua. Tavoitteeseen pääsemiseen vaikuttavista tekijöistä 
tarkastelemme mm. tuotantoon, markkinointiin ja johtamiseen liittyviä asioita. Tekijöiden merkitystä 
arvioidaan paitsi yrityksen näkökulmasta myös toimialalla yleisesti. Tämä mahdollistaa sen arvioimisen, 
mitkä ovat yritysten merkittävimmät vahvuudet ja esteet suhteessa tavoitteiden saavuttamiseen. 
Toimialoiksi esitutkimukseen halusimme valita toimialatuntemuksemme myötävaikuttamana 
erityyppisiä toimialoja, jotka ovat kuitenkin merkittävästi esillä maakunnan kehittämisstrategioissa.  
 
Tutkimuksen toteuttamista ovat edesauttaneet useat eri tahot. Ensiksikin haluamme esittää 
varauksettomat kiitoksemme tutkimuksen kyselyyn vastanneille yrityksille. Ilman heidän myönteistä 
suhtautumistaan tutkimusta ei olisi olemassa. Taloudellisesti tutkimusta ovat puolestaan tukeneet 
muovi- ja metalliteollisuutta kehittävä Joensuun Tiedepuisto Oy/IMTEC (Pohjois-Karjalan 
osaamiskeskusohjelmasta), Karelia Expert matkailupalvelu Oy (Joensuun seudun aluekeskusohjelmasta) 
sekä Joensuun Tiedepuisto Oy/Informaatioteknologia (Joensuun seudun aluekeskusohjelmasta). 
Kiitämme myös näitä tahoja lämpimästi heidän tuestaan. Sisäisessä työnjaossamme tutkimuksen 
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aineiston keräyksen, alustavan analyysin ja raportin valmistelun on suorittanut yhteiskuntatieteen 
ylioppilas Jaakko Löppönen. Oma roolimme on ollut vastata tutkimuksen suunnittelusta, toteutuksesta 
ja loppuraportoinnista. Tutkimussihteeri Lea Kervinen on avustanut raportin ulko- ja kieliasun 
muokkauksessa. 
 
Toivomme tutkimuksen tulosten olevan hyödyllisiä Pohjois-Karjalan elinkeinoelämän kehittämisessä. 
 
Joensuussa 17.2.2004 
 
Raija Komppula   Timo Lautanen 
ma. professori   tutkimusjohtaja 
Taloustieteiden laitos   Alue- ja kuntatutkimuskeskus Spatia 
Joensuun yliopisto    Joensuun yliopisto 
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PK-YRITYSTEN KANSAINVÄLISTYMINEN, KASVU JA MENESTYS 
POHJOIS-KARJALASSA 
 
1  JOHDANTO   
 
Yritysten kasvua pidetään toimialojen kasvun ja samalla koko talouden kasvun edellytyksenä.  
Kasvuyrittäjyyttä, joka nähdään eräänä yrittäjyyden alalajina, pidetään talouskasvun ja työllistämisen 
edistämiseen tähtäävien toimien kannalta tärkeimpänä yrittäjyyden muotona. Empiiriset tutkimukset 
osoittavat, että uusista yrityksistä 3–5 % vastaavat jopa 75 % kaikkiin uusiin yrityksiin syntyneistä 
työpaikoista (Autio, 2003). Tällä perusteella myös julkisen vallan kehittämistoimenpiteitä suunnataan 
erityisesti kasvuyrityksiin. 
 
Erään määritelmän mukaan kasvuyrityksillä tarkoitetaan kasvuedellytyksiä omaavia, vaativaa 
liiketoimintaa harjoittavia ja yleensä laajempiomisteisia yrityksiä, niin kutsuttuja korkean potentiaalin 
yrityksiä. Muita yritystyyppejä ovat erikoistuneet pienyritykset, jotka harjoittavat vaativaa liiketoimintaa 
mutta ovat edelleen omistajasidonnaisia ja yrittäjävetoisia, sekä mikroyritykset, jotka ovat suurin 
yksittäinen yritysten joukko. Mikroyritykset ovat yrittäjäsidonnaisia ja -vetoisia ja harjoittavat 
tyypillisimmillään rajattua perusliiketoimintaa. (Laukkanen 1999.)  
 
Yrittäjyystutkimuksessa ei ole osoitettu yleistettäviä, merkitseviä yhteyksiä varsinkaan uusien yritysten 
eri ominaisuuksien ja yritysten myöhemmän suoriutumisen (tarkoitetaan yleensä kasvua) välillä. 
Kasvuyrityksille yhteisiksi piirteiksi on yleisimmin mainittu seuraavia: yrittäjän voimakas 
suoritusmotivaatio,  yrittäjän riskinotto- ja hallintakyky, yrittäjän kyky strategiseen suunnitteluun sekä 
kyky käyttää asiantuntija-apua. Kasvuyritykset ovat yleensä useamman omistajan yrityksiä, yhteys 
yrityshautomoihin on yleensä läheinen ja ne ovat usein ostettuja eikä itse perustettuja yrityksiä. Jonkin 
verran on merkitystä nähty olevan myös sillä, että yrittäjät ovat paremmin koulutettuja ja kokeneita 
johtajia, heillä on taipumus opportunistiseen käyttäytymiseen ja he käyttävät enemmän 
neuvontapalveluja. (Cooper ja Gimeno-Gascon 1992, 316 Laukkasen 1999 mukaan, s. 88–89.)    
 
Kansainvälisissä tutkimuksissa puhutaan usein myös pakkoyrittäjyydestä ja mahdollisuusyrittäjyydestä. 
Pakkoyrittäjyydellä ymmärretään tilanteita, joissa esimerkiksi työttömällä ei ole muuta mahdollisuutta 
työllistyä kuin perustamalla oma yritys. Pakkoyrittäjältä puuttuvat usein yrittämiseen vaadittavat tiedot, 
taidot ja motivaatio, mikä johtaa usein siihen, että yritys ei selviydy vaan kaatuu vuodessa tai parissa.  
Suomessa pakkoyrittäjyyden osuus on kuitenkin pieni, alle yksi prosentti kaikista yrityksistä. (Arenius, 
Autio, Kovalainen & Reynolds 2001.) Mahdollisuusyrittäjyydessä yrityksen perustamisen motiivina on 
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joko markkinoilla havaittu toimintamahdollisuus tai omiin resursseihin perustuvat, havaitut 
mahdollisuudet. 
 
Yrityksen kasvuedellytyksiin vaikuttavat sekä yrityksen ulkoiset että sisäiset tekijät. Ulkoisia tekijöitä 
ovat esimerkiksi markkinamahdollisuudet ja sisäisistä tekijöistä ehkä merkittävin on yrittäjän ja sitä 
kautta yrityksen kasvuhalu. Kasvuhaluun puolestaan vaikuttavat merkittävästi esimerkiksi yrittäjäksi 
ryhtymisen motiivit sekä kyky tunnistaa ja hyödyntää ympäristön yrittäjyydelle tuomat mahdollisuudet. 
(Davidsson 1991.) Vastoin yleistä harhaluuloa  kasvuhalukkuutta voidaan tutkimusten mukaan 
pikemminkin pitää poikkeuksena kuin sääntönä pienessä yrityksessä. Esimerkiksi puu- ja elintarvikealan 
pienyritysten kasvuhalukkuutta Pohjois-Karjalassa tarkastelleen selvityksen mukaan noin 70 prosentille 
yrityksistä kasvu ei ole keskeinen tavoite yritystoiminnassa (Veijalainen 2002). Aution (2003) mukaan 
onkin syytä epäillä, että yrittäjyyden eri tyyppien yhteiskunnalliset, sosiaaliset ja taloudelliset vaikutukset 
voivat erota toisistaan merkittävästi: työllisyyden kannalta keskeisiksi nähdään kasvuhakuiset yritykset, 
kun taas muut voivat palvella muita yhteiskunnallisesti arvokkaita tavoitteita. 
 
Kasvuhalukkuutta koskevien tutkimustulosten tulkinnassa on toisaalta pidettävä mielessä myös se, että 
yrittäjien tavassa määritellä se, mitä kasvulla tarkoitetaan, voi olla suuriakin eroja. Itä-Suomen 
maaseutumatkailuyritysten kasvua tarkastelleissa tutkimuksissa havaittiin, että noin kaksi kolmesta  
yrityksestä toivoo yrityksen liikevaihdon kasvavan, mutta yrityksen tuotantokapasiteetissa tai 
henkilöstön määrässä ei tavoitella kasvua. Kasvuksi ymmärrettiinkin nimenomaan kapasiteetin 
kasvattaminen. Liikevaihdon kasvua ei pidetty varsinaisena kasvuna, vaan normaalina liiketoiminnan 
päämääränä, johon haluttiin päästä ensisijaisesti muiden keinojen kuin lisäinvestointien tai henkilöstön 
määrän lisäämisen kautta. (Lassila 2003, Komppula 2004.) Lukuisissa kansainvälisissä tutkimuksissa on 
todettu, että erityisesti pienissä ja mikrokokoisissa perheyrityksissä yrittäjän ja hänen perheensä 
elämänlaatuun liittyvät tavoitteet ovat kasvua tärkeämpiä. Mikroyrittäjyyttä on monissa yhteyksissä 
kutsuttu myös elämäntapayrittäjyydeksi. (Ks. esim. Greenbank 2001, Komppula 2004.) 
 
Kasvua voidaan mitata henkilöstön määrällä, liikevaihdon kehityksellä, tuotantokapasiteetin määrällä, 
markkina-arvolla tai lukuisalla joukolla muita mittareita. Mittarit voivat antaa myös ristiriitaisia tuloksia. 
Modernille verkostotaloudelle, jossa yritykset keskittyvät ydintoimintaansa, mahdollinen esimerkiksi on 
tilanne, jossa yrityksen liikevaihto voi kasvaa oman tuotannon tai henkilöstön määrän pienentyessä 
ulkoistamisen seurauksena. Yritys ei siis välttämättä tavoittele työllisyyden kasvua, vaikka yrityksen 
tavoitteilla olisikin työllisyyttä epäsuorasti lisäävä vaikutus. Kansainvälisyys puolestaan liitetään usein 
automaattisesti yrityksen kasvustrategiaan, vaikka kyseessä voi olla erikoistuminen tietyille markkinoille 
tai markkinasegmentille. Menestys ei sekään ole pienessä yrityksessä yksiselitteisesti määriteltävissä 
muun muassa siksi, että yritys ja yrittäjä useimmiten samaistuvat toisiinsa.  
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Tässä tutkimuksessa pyritään selventämään kuvaa pienten ja keskisuurten (alle 250 henkilön) yritysten 
kasvutavoitteista, menestymiseen vaikuttavista tekijöistä ja kansainvälistymisestä. Kasvuun vaikuttavista 
tekijöistä tutkitaan yritysten kasvuhalua ja kasvutapaa sekä kasvun tavoitteellisuutta. 
Kansainvälistymisen osalta tarkastellaan erityisesti vientiä ja siihen vaikuttavia tekijöitä. Menestykseen 
vaikuttavista tekijöistä tarkastellaan esimerkiksi tuotantoon, markkinointiin ja johtamiseen liittyviä 
tekijöitä. Tekijöiden merkitystä arvioidaan myös sekä toimialan että yrityksen oman tilanteen kannalta, 
minkä oletamme mahdollistavan sen arvioimisen, mitkä ovat yritysten keskeiset kehittämistarpeet. 
 
Tutkimuksen rakenne on seuraava. Luvussa 2 luodaan katsaus alan tutkimuskirjallisuuteen ja luvussa 3 
esitellään tutkimuksen aineisto. Luvut 4 (matkailu), 5 (muovi- ja metalliteollisuus) ja 6 
(informaatioteknologia) käsittävät toimialakuvaukset ja tutkimuksen yhteydessä kerättyyn aineistoon 
perustuvat toimialakohtaiset havainnot. Luvussa 7 puolestaan vertaillaan eri toimialoja ja niiden 
menestystekijöitä. Luvussa 8 esitetään tutkimuksen johtopäätökset. 
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2 KATSAUS TUTKIMUSKIRJALLISUUTEEN 
2.1 Menestys ja sen määrittely pienessä yrityksessä 
 
Menestys liitetään tavallisesti selkeästi suorituskykyä mittaavien taloudellisten tavoitteiden 
saavuttamiseen (Chell & Baines 1998, 118). Menestyksen mittarit voidaan jakaa neljänlaisiin mittareihin: 
ensisijaiset suorituskyvyn mittarit (työntekijöiden määrä ja sen kasvu, liikevaihto, taseen arvo), 
toissijaiset mittarit (esim. markkina-alueen maantieteellinen laajuus), subjektiiviset mittarit (kyky vastata 
sekä työn että perhe-elämän vaatimuksiin) sekä yrittäjyyteen liittyvät menestymisen mittarit (kasvuhalu, 
halu laajentua useamman yrityksen omistajaksi). (Rosa ym. 1996.)  Menestyksen voidaan siis usein 
katsoa tarkoittavan suurimman kasvu-, markkinaosuus-, tuottavuus-, tuloksellisuus-, ja sijoitetun 
pääoman tuottopotentiaalin hyödyntämistä ja yrityksen muiden suorituskykyä mittaavien tavoitteiden 
saavuttamista. Pienyrittäjätutkimuksissa menestys kuitenkin liittyy usein elämäntapaan ja sellaisen 
tulotason saavuttamiseen, jolla tätä elämäntapaa voidaan ylläpitää. Tällöin menestys tarkoittaa tietyn 
hyvinvointitason saavuttamista eikä yrityspotentiaalin maksimaalista hyödyntämistä. (Wiklund 1999.)  
 
Useimmiten pk-yrityksissä yrittäjä ja yritys samaistuvat toisiinsa. Pienessä yrityksessä menestykseen 
vaikuttaa merkittävästi yrittäjän oma persoona, taidot ja tiedot (Keats and Bracker 1988). Osalle 
yrittäjistä yrittäjyyden idea on siinä, että se turvaa oman ja perheen toimeentulon, ja osalle taas kasvussa 
ja menestyksessä. Tästä näkökulmasta yrityksen kasvu heijastaa yrittäjän menestymistä 
toimintaympäristöön päin, jolloin menestymistä on kyky osallistua yhteiskunnan kehittymiseen ja 
kehittämiseen luomalla työpaikkoja ja hyvinvointia (Sandberg ym. 2002).  
 
Koska yksiselitteisiä menestyksen mittareita ei voida esittää, voidaan yritysten menestymisen 
määrittelyssä käyttää yrityksen tavoitteisiin perustuvaa tarkastelua. Yritystoiminnan kriittisessä 
alkuvaiheessa yritykset joutuvat useimmin taistelemaan paikastaan markkinoilla eikä yrityksen kasvu ole 
useinkaan tavoitteena. Alkuvaiheen jälkeen tavoitteiden asettelu voi muuttua. Osalle yrityksistä kasvu 
tulee tärkeäksi tavoitteeksi, osalle tärkeää on toiminnan pysyminen mahdollisimman vakaana. (Littunen 
2000.) Toisaalta jo yrityksen olemassaolo ja pitkäikäisyys voidaan tulkita menestykseksi, jolloin sillä 
tarkoitetaan yrityksen selviytymistä. Ympäristö ylläpitää jatkuvasti mahdollisuutta yrityksen toiminnan 
loppumiseen: vain harvat yritykset pystyvät välttämään kaikki niiden olemassaoloa potentiaalisesti 
uhkaavat tilanteet pitkällä aikavälillä. (Ks. esim. Pasanen 1999.) 
 
Yrityksen menestys on yhteydessä sekä yrityksen sisäisiin tekijöihin että ulkoisen ympäristön 
ominaisuuksiin. Sisäiset tekijät liittyvät usein yrittäjän taustaan ja yrityksen strategisiin valintoihin, 
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ulkoiset taas esimerkiksi ympäristön kantokykyyn ja kilpailuun. (Wiklund 1998.) Lisäksi 
menestystekijöitä voidaan luokitella niiden luonteen sekä hallinnan mukaan enemmän aineellisiksi tai 
aineettomiksi. Aineellisiin ja siten hallittavimpiin katsotaan kuuluvaksi mm. jakelu, tuote, 
asiakaskontaktit, toiminnan hallinta, tutkimus- ja kehitystoiminta, teknologiataso, alihankinta sekä 
rahoitus. Aineettomiin ja vaikeammin tarkasteltaviin luetaan kuuluvaksi mm. johdon yleinen 
sitoutuneisuus, saavutettu menestys, vientiorientaatio sekä luottamus. Lisäksi aineettomissa tekijöissä 
voidaan tarkastella kyvykkyyksiin ja osaamiseen liittyviä tekijöitä, kuten johto, markkinointi sekä 
tarvittava/tavoiteltu erityisosaaminen. (Valos & Baker 1996.)  
 
Sekä sisäisten että ulkoisten menestystekijöiden on myös sopeuduttava toisiinsa. Pk-yritysten kohdalla 
menestystä voidaan kuitenkin pitää monitahoisena ilmiönä, ja jos sillä viitataan asetettujen tavoitteiden 
saavuttamiseen, edellyttää menestyksen arvioiminen näiden tavoitteiden tietämistä. Tavallista on se, että 
yrityksen menestyminen, esimerkiksi voimakas kasvu, selitetään yrityksen sisäisiksi ansioiksi kun taas  
vaikeudet, kuten liikevaihdon supistuminen ja yrityksen olemassaolon joutuminen uhatuksi, 
ympäristötekijöiden aiheuttamaksi. (Pasanen 1999.) 
 
2.2 Yrityksen kasvu ja sen osa-alueet 
 
Yrityksen kasvua tarkastellaan usein ainoastaan suorituskyvyn ilmentymänä, mikä johtaa siihen, että 
kasvu ja suorituskyky nähdään toistensa synonyymeinä. Kasvun, suorituskyvyn ja menestymisen 
tarkastelussa ei kuitenkaan ole välttämättä kyse samasta asiasta, sillä kuten edellä todettiin esimerkiksi 
menestystä voidaan tarkastella muista erillään (Wiklund 1998). Perustana suorituskyvylle on yrityksen 
selviytyminen, jossa suuremmat yritykset suoriutuvat yleisesti paremmin kuin pienet. Kasvu voidaan 
nähdä edellytyksenä yrityksen pitkäikäisyydelle ja siten sitä voidaan pitää pk-yritykselle varsin 
mielekkäänä strategiavalintana. On silti huomioitava, että kasvavat yritykset eivät ole välttämättä 
menestyviä muissa suhteissa, eivätkä menestyvät pk-yritykset välttämättä kasva.  
 
Kasvua pyritään hallitsemaan suunnittelulla, jolloin yritysjohto päätöksenteolla sekä valinnoilla 
muodostaa strategian, jonka seurauksena yritys kasvaa. Yritys voi kasvaa myös ilman tietoista tavoitetta, 
mutta silloin kasvu on suunnittelematonta ja siihen voi sisältyä suurempia riskejä. (Wiklund 1998.) 
Kasvua voidaan usein pitää välinearvona, jolloin yritys esimerkiksi pyrkii parantamaan kannattavuutta 
markkinaosuutta kasvattamalla. Muita kasvun kautta saavutettavia tavoitteita voivat olla esimerkiksi 
toiminnan jatkuvuuden turvaaminen taloudellisen kasvun vallitessa tai mittakaavaetujen tavoittelu. 
(Pasanen 1999.) Yrityksen kasvua mitataan tavallisesti myynnin, työntekijöiden määrän tai 
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pääomavarojen suhteen (Naumanen 2002). Kasvun mittareina käytettyjen liikevaihdon ja henkilöstön 
määrän kasvun on todettu usein korreloivan voimakkaasti keskenään (O’Gorman 2000).  
 
Kasvun taustalta on usein erotettu kolme osatekijää: yrittäjän persoonallisuus ja kyvykkyys, yritys ja sen 
strategia sekä yrityksen ulkoiset tekijät. Nämä tekijät sopivasti yhdistettynä voivat saada aikaan pk-
yrityksen kasvun. Yrityksen strategiatekijöistä tärkeimpiä ovat omistajuuteen, markkinatilanteeseen, 
tuotteisiin sekä henkilöstöön liittyvät valinnat. Yrittäjään liittyvistä ominaisuuksista tärkeimpinä kasvun 
kannalta korostuvat yrittäjän yrittäjyysmotivaatio, kyvykkyys, päämäärätietoisuus ja strateginen 
orientaatio. (Wiklund 1998.) Kasvuun vaikuttavia tekijöitä voidaan tarkastella myös neljän 
kasvutekijäryhmän avulla, joissa tarkastellaan välittömiä tekijöitä sekä näiden taustalla olevia välillisiä 
tekijöitä. Välittömiä tekijöitä ovat suorat kasvudeterminantit (koko, fuusio, vienti) ja rinnakkaiset 
kasvudeterminanttit (ikä, innovaatiot). Välillisiä taustatekijöitä ovat taustadeterminantit (liikkeenjohdon 
strategia, diversifioituminen) sekä stokastiset tekijät (esim. sattuma). Myös yrityksen koolla sekä 
toimialalla on myös ilmeinen vaikutus kasvuun (Davidson ym. 2002, Pasanen 1999, Storey 1994, 
Wiklund 1998). 
 
Kasvu nähdään usein yrityksen elinkaarimallien perusulottuvuutena. Kasvua pyritään kuvamaan 
yrityksen vaiheittaisena kehityksenä, johon pelkistetyimmillään sisältyy alku-, kasvu-, kypsyys- ja 
laskuvaiheet. Tämä ei kuitenkaan vastaa kovinkaan hyvin todellisuutta. Elinkaaritutkimuksia onkin 
kritisoitu monessa suhteessa. Nämä tutkimukset eivät selitä sitä, miten kasvu syntyy ja miten yrityksen 
suorituskyky lisääntyy ja mitkä tekijät ovat tässä kehityksessä erityisesti pienyrityksissä keskeisiä. 
(Littunen 2000.) Lisäksi mallit lähtevät olettamuksesta, että kasvu kuuluu aina yrityksen tavoitteisiin 
(Johannisson 1990). Useat yritykset eivät käy elinkaarensa aikana läpi kaikkia vaiheita, kehitysvaiheet 
vuorottelevat keskenään ja esiintyvät epäsäännöllisissä järjestyksissä. (Wiklund 1998.)  
 
Yleisinä kasvun edellytyksinä voidaan pitää yrittäjän halua kasvattaa yritystään, yrityksen riittäviä 
resursseja sekä markkinoiden mahdollisuutta yrityksen kasvulle. Nämä edellytykset vaativat sitä, että 
yrityksellä ei ole  kasvun esteitä. Kasvun esteet voivat liittyä sekä yrityksen sisäisiin että ulkoisiin 
ympäristön tekijöihin. (Wiklund 1998.) Yleisimpiä ulkoisia kasvuesteitä ovat rahoituksen saannin 
vaikeus, markkinakysynnän pienentyminen sekä kilpailun voimistuminen (Jarvis 2000). Yrityksen sisäisiä 
syitä kasvuhaluttomuuteen voivat olla esimerkiksi yrittäjän pelko oman itsenäisyytensä vähenemisestä, 
omien henkilökohtaisten ja yrityksen tavoitteiden yhteensovittamisen vaikeus tai liikkeenjohdollisen ja 
markkinointiosaamisen alhainen taso (ks. esim. Pasanen 1999, Komppula 2004). Pk -yrityksen 
kasvutavoitteet ovat usein voimakkaasti sidoksissa yrittäjän henkilökohtaisiin tavoitteisiin. Yrittäjän 
ensisijaisena tavoitteena ei saatakaan olla mahdollisimman hyvä taloudellinen tulos, voiton maksimointi 
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tai kasvu, vaan esimerkiksi itsensä toteuttaminen, itsenäisyys tai työtyytyväisyys. Usein on arvioitu, että 
kasvuhakuisia yrityksiä on vain noin viidennes pk-yrityksistä (Pasanen 1999).  
 
Erityisen tärkeää sekä kasvun että menestymisen suhteen on tunnistaa ne tekijät, joihin pk-yritykset 
voivat itse vaikuttaa. Lisäksi löydetyistä kokonaisuuksista tulisi pyrkiä tunnistamaan ja erottamaan niitä 
tekijöitä, joiden vaikutus kasvuun ja menestymiseen on mieluummin pysyvää kuin väliaikaista. (Wiklund 
1998.) Pk-yrityksen käytettävissä olevat resurssit tarjoavat sille mahdollisuuden kasvuun ja 
suorituskykyyn, mutta niitä pitää hyödyntää, jotta tulokset voidaan saavuttaa (Wiklund 1998; Naumanen 
2002). 
 
2.3 Kansainvälistyminen 
 
Kansainvälistyminen tarkoittaa pienessä yrityksessä lähinnä vientitoimintaa. Sen sijaan monikansalliset 
pienet yritykset ovat edelleen harvinaisia1. Niinpä myös alan tutkimus on edelleen vankasti keskittynyt 
vientitoiminnan tutkimukseen2. 
 
Vientiä koskevat tutkimukset ovat olleet kiinnostuneita lähinnä kahdesta kysymyksestä3. Ensiksikin siitä, 
mitkä tekijät vaikuttavat viennin aloitukseen pienessä yrityksessä. Tämä tutkimushaara pyrkii siten 
selittämään sitä, miksi jotkut yritykset ovat vientiyrityksiä ja toiset eivät. Toinen tutkimushaara 
puolestaan on kohdistunut siihen, mitkä tekijät vaikuttavat kansainvälistymisprosessiin ja sen 
onnistuneisuuteen, eli esimerkiksi siihen, miten yritys valitsee vientikohdemaat tai mitkä tekijät 
vaikuttavat viennin kasvuun.  
 
Löydetyistä empiirisistä lainalaisuuksista huolimatta tutkimus ei kuitenkaan ole johtanut alalla yhden 
universaalin teorian syntymiseen. Pikemminkin voidaan sanoa, että kirjallisuus koostuu suuresta 
määrästä empiirisiä malleja ja että kausaalisessa merkityksessä varsinaista teoriaa pienen yrityksen 
kansainvälistymisestä ei ole olemassa. Tähän kyvyttömyyteen muodostaa vahva teoria ovat vaikuttaneet 
monet tekijät, joista kaksi on hyvin ilmeisiä. Ensiksikin pienessä yrityksessä satunnaisten ja 
ainutkertaisten tekijöiden määrä on suuri, mikä tekee tutkimuskohteesta kompleksisen ja vaikeasti 
mallinnettavan. Toiseksi, alan empiiriset tutkimukset ovat olleet lähestymistavoiltaan varsin erilaisia ja 
perustuneet valtaosalta ainoastaan yhden selittävän muuttujan analyysiin. Tutkimusten keskinäisten 
tulosten vertaaminen ja mitallistaminen on tästä syystä vaikeaa. (Ks. esim. Leonidou & Katsikeas 1996.) 
                                                 
1 Esimerkiksi USA:sta on arvioitu että vain noin 0,2 % pk-yrityksistä on monikansallisia. Toiminnan voidaan kuitenkin 
olettaa olevan kasvussa: YK:n julkaisema tutkimus kertoo että kaksi kolmasosaa pk-yritysten suorista sijoituksista 
ulkomaille on tapahtunut vuoden 1980 jälkeen. (Ks. Acs et al. 1997.)   
2 Ks. kuitenkin esim. Audretsch 2003. 
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Pienen yrityksen asennetta vientitoimintaan pidetään joka tapauksessa yleisesti erilaisena kuin 
suuryritysten.  Yrityksen koko ei ole ainoa syy tähän, joskin se lienee eräs tärkeimmistä perustekijöistä. 
Yrityksen resurssien määrän ja laadun on nimittäin havaittu vaikuttavan olennaisesti yrityksen 
kansainvälistymiseen (esim. Storey 1982). Tällaisia tekijöitä ovat muun muassa johtajan ja 
henkilökunnan koulutustaso, yrityksen pääoma ja tuotantokapasiteetin eri ominaisuudet. Toisaalta myös 
yrityksen kyky etsiä ja hyödyntää ulkopuolisia resursseja (julkisorganisaatioista epävirallisiin yritysten 
välisiin yhteistyösuhteisiin) riippuu paljolti yrityksen omista resursseista4. 
 
Toisaalta tutkimuksissa on havaittu se, että yritysjohtajien kyvykkyys ja suuntautuneisuus ovat erityisen 
merkittäviä vientikäyttäytymisen selittäjiä pienissä yrityksissä (Reid 1983). Popen (2002) mukaan viennin 
motiiveja pienimmissä yrityksissä ovat esimerkiksi yritysjohdon käsitys siitä, että yritys omaa 
ainutlaatuisen tuotteen tai teknologisen edun – hieman suuremmissa yrityksissä viennin motiiveina esille 
tulevat myös skaalaetujen hyödyntäminen ja pelko kansainvälisten markkinoiden sisältämien 
mahdollisuuksien menettämisestä. Sen sijaan kotimarkkinoita korkeampien voittojen tavoittelu ei tämän 
tutkimuksen mukaan pienessä yrityksessä merkittävästi selitä viennin aloittamista. Useat muut 
tutkimukset ovat puolestraan havainneet sen, että alkuperäinen virike vientiin on pienissä yrityksissä 
usein lähtöisin yrityksen ulkopuolelta (Miesenbock 1988). Tällaisia tavallisia vientitoimintaan johtaneita 
sysäyksiä ovat muun muassa tarjouspyynnön saaminen yllättäen ulkomailta tai yhteistyö toisen 
kotimaisen yrityksen kanssa. Lautanen (2000) esimerkiksi havaitsi suomalaisaineistosta, että merkittävä 
vientiin johtanut virike pienessä yrityksessä on toisesta yrityksestä saatu esimerkki. 
 
Perinteisesti pienen yrityksen kansainvälistymistä on kuvattu hitaana oppimisprosessina, jossa yritys 
pieni askel kerrallaan sitoutuu yhä syvemmälle kansainväliseen markkinointiin. Tätä kutsutaan 
kansainvälistymisen vaihemalliksi. Jo 1970-luvulla kehitetyssä mallissa (ks. esim. Bilkey ja Tesar 1977) 
vientistrategiaan sitoutuminen käsitetään hitaaksi prosessiksi, koska yritysten oletetaan kokevan vientiin 
liittyen suurempia riskejä kuin kotimarkkinoihin. Nyttemmin tätä mallia on kritisoitu useasta eri syystä – 
muun muassa siitä, että mallin perusajatuksen vastaisesti monet yritykset kansainvälistyvät nykyisin 
hyvin nopeasti (ks. esim. Christensen 1991).  
 
Käsitys pienen yrityksen kokeilevasta ja varovaisesta liikkeelle lähdöstä vientitoimintaan on tänä päivänä 
vähintäänkin osaksi murentunut: yrittäjyysvetoinen kansainvälistymisprosessi voi olla kaikkea muuta 
kuin lineaarinen, kontrolloitu ja pitkittynyt kehitysprosessi (Etemad & Wright 2003). Kehitystä 
nopeuttavia globalisoitumisen syitä ovat mm. kuljetus- ja informaatioteknologian kehitys 
                                                                                                                                                                  
3 Kirjallisuutta, ks. esim. Miesenbock 1988 ja Arola & Larimo 1998.  
4 Ks. esim. Christensen et al. 1990, Lautanen & Eskelinen 1994, Robson & Bennett 2000, De Chiara & Minguzzi 2002. 
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(kuljetuskustannusten aleneminen), kaupan esteiden aleneminen, tuotantoteknologian kehittyminen ja 
kilpailun lisääntyminen. Monilla uusilla toimialoilla, kuten esimerkiksi informaatioteknologian useilla 
aloilla, markkinat ovat jo luontaisesti globaalit. Myös asenteet kansainvälistymistä kohtaan ovat 
yrityksissä muuttuneet myönteisemmiksi (Arola & Larimo 1998).  
 
Suomalaisia yrityksiä koskevat tutkimukset vahvistavat pitkälle edellä esitettyjä havaintoja. Resurssipula 
on myös Suomessa havaittu yhdeksi keskeiseksi pienen yrityksen kansainvälistymistä rajoittavaksi 
tekijäksi (Toivonen 1991). Lautanen (1998) puolestaan vahvistaa puu- ja metallialan yritysaineistosta 
hypoteesit viennin kehittymisen nopeutumisesta sekä yritysjohtajan kyvykkyyden ja suuntautumisen 
merkityksestä viennin kehityksessä. Lisäksi sellaiset yritykset, joilla vienti on osa yrityksen strategia-
asettelua ovat onnistuneet siinä paremmin kuin yritykset, jotka harjoittavat vientiä ilman vastaavaa 
päätöksenteon systemaattisuutta. KTM (2001) mukaan yleisiä suomalaisyritysten 
kansainvälistymisprosessiin sopivia hypoteeseja ovat mm. yrityksen kasvu ja sen elinkaaren vaiheet 
(kansainvälistyminen vaatii yrityksen kehityksessä menestysjakson), globalisoitumisen syyt ja 
kansainvälisen markkinointiosaamisen kehitys.  
 
Edellä kuvatut tutkimusten havainnot viittaavat siihen, että pk-yrityksen vientitoiminnan aloitus ja 
kehitys on nykyisin a iempaa nopeampi ja strategisempi prosessi, jossa kuitenkin edelleen kriittisiä 
tekijöitä ovat omistajajohtajan ominaisuudet sekä yrityksen käytettävissä olevat resurssit. Viennin 
edistämispolitiikkaa koskevissa huomioissa on 2000-luvulle tultaessa alettu painottaa enemmän suurten 
yritysten kanssa tehtävän vientiyhteistyön merkitystä (Acs et al. 1997, ks. myös KTM 2001) ja ohjata 
yrityksiä identifioimaan itselleen tärkeitä strategisia verkostoja vientitoiminnan tueksi (Spence 2003). 
Tässä mielessä on Suomessa palattu erääseen 1990-luvun alun tutkimussuuntaukseen, joka tarkasteli  
verkostoja ja yhteistyön merkitystä vientitoiminnan kehityksessä (ks. esim. Lautanen & Eskelinen 1994). 
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3 TUTKIMUKSEN EMPIIRINEN AINEISTO 
 
3.1 Kohdejoukon valinta ja kyselyn toteutus 
 
Tutkimus kohdistuu niihin pohjoiskarjalaisiin matkailutoimialan, muovi- ja metalliteollisuuden sekä 
informaatioteknologia-toimialan pk-yrityksiin, jotka työllistävät alle 250 henkilöä. Kohdejoukon 
määrittämisessä ja kohderyhmiin kuuluvien yritysten valinnassa hyödynnettiin paikallista 
toimialatuntemusta sekä olemassa olevia alueellisia yritysrekisterejä. Toimialojen ja kohderyhmien 
rajaukset on esitetty tarkemmin toimialakuvauksissa.  
 
Aineiston kerääminen toteutettiin postikyselynä vuoden 2003 kesän ja syksyn aikana. Yhteensä 
kyselylomake lähetettiin 490 yritykseen. Postikyselyä voidaan pitää perusteltuna 
aineistonhankintatapana, koska tavoitteena on ollut saada kerätyksi laajalti tietoa koko maakunnan 
alueelta. Postikyselyn lisäksi annettiin mahdollisuus vastata sähköisesti verkon kautta. 
 
Aineiston kuvauksessa ja alustavassa analyysissä on käytetty tilastollisia perustunnuslukuja ja 
-menetelmiä. Lisäksi on tehty joitakin tilastollisia merkitsevyystestejä, joilla on pyritty analysoimaan 
lähinnä eri tavoin kasvuun suuntautuneiden yritysten välisiä ja toisaalta eri toimialojen välisiä eroja eri 
muuttujissa. Koska aineiston muuttujien kohdalla useinkaan ei voitu olettaa jakauman normaalisuutta tai 
varianssien homogeenisuutta, on testeinä käytetty ei-pararametrisiä testejä, kuten Mann Whitney U ja 
Kruskal Wallis –testejä normaalien t-testien ja yksisuuntaisen varianssianalyysin sijasta. Tunnusluvut ja 
testit on toteutettu SPSS for Windows 11.5 -ohjelmalla. 
 
3.2 Yritysaineisto 
 
Kaikkiaan kyselyyn vastasi 215 yritystä ja vastausprosentiksi muodostui 44 (taulukko 3.1). 
Matkailuyritysten osuus aineistosta on 43 % (n=92) ja toimialakohtainen vastausprosentti on 39. 
Muovi- ja metalliteollisuuden yritysten osuus aineistosta on 42 % (n=91) ja toimialakohtainen 
vastausprosentti on 43. Informaatioteknologian alan yritysten osuus aineistosta on 15 % (n=32) 
toimialakohtaisen vastausprosentin ollessa 52. 
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TAULUKKO 3.1. Kyselyyn vastanneet yritykset toimialoittain 
Toimiala Vastanneet, n Kohderyhmä, n Vastausprosentti 
Matkailu   92 214 43 
Muovi- ja metalli   91 215 42 
ICT   32   61 52 
Yhteensä 215 490 42 
 
Tutkimukseen vastanneista yritysjohtajista valtaosa on miehiä (77 %) ja omistajajohtajia (81 %). 
Omistajajohtajista suurin osa (83 %) on myös yrityksen perustajia. Iältään vastaajat ovat keskimäärin 47-
vuotiaita. Nuorin vastaajista on 23-vuotias ja vanhin 71-vuotias. Vastaajien ikäjakauma painottuu 
tasaisesti luokkiin 36–50 (44 %) sekä 51–65 (42 %) (kuvio 3.1). Taulukossa 3.2 on esitetty koko 
aineiston yhteenveto yrittäjistä ja yrityksistä. 
KUVIO 2.1. Vastaajien luokiteltu ikäjakauma.
41,8%
44,2%
13,0%
66-80
51-65
36-50
20-35
 
TAULUKKO 3.2.  Keskeisiä tunnuslukuja kyselyyn vastanneista yrityksistä 
Yrittäjien sukupuolijakauma, mies/nainen (%) 78/22 
Yrittäjien keski-ikä (vuotta) 47 
Omistajajohtajia (%) 81 
Päätoimisten yritysten osuus (%) 82 
Yritysten keski-ikä/nuorin yritys/vanhin yritys (vuotta) 14/alle 1/83 
Omistajan tai toimialan vaihdoksia tai muita vastaavia muutoksia 
(%:ssa yrityksiä) 
23 
Perheyrityksiä, jotka työllistävät ainakin ajoittain useampia 
perheenjäseniä (%) 
43 
Yritysten henkilöstö keskimäärin / mediaani5 /moodi6 14,5/4/1 
 
                                                 
5 Mediaani = muuttujan keskimmäinen arvo suuruusjärjestykseen asetetussa havaintoaineistossa. 
6 Moodi = aineistossa useimmin esiintyvä muuttujan arvo eli tyypillisin arvo. 
KUVIO 3.1.  Kyselyyn vastanneiden yritysjohtajien ikäjakauma, %  
%%ikäjakauma 
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4 MATKAILUTOIMIALA 
 
4.1 Toimialakuvaus 
 
Matkailutoimialaan lasketaan kuuluvaksi majoitus- ja ravitsemistoiminta, kuljetus- ja liikennepalvelut 
henkilöliikenteen osalta, matkailun ohjelmapalvelut sekä matkatoimistopalvelut. Tässä Pohjois-Karjalan 
matkailutoimialaa koskevassa tutkimuksessa on keskitytty nimenomaan paikallisesti tuotettuihin 
majoitus-, ravitsemis- ja ohjelmapalveluihin. Mukaan ei ole otettu liikenneyhtiöitä eikä 
matkailupalvelujen välitystoimintaa matkatoimistoissa.  
 
Matkailutoimialan määrällistä kehitystä seurataan yleensä Tilastokeskuksen tuottamien tilastojen avulla. 
Tilastoinnissa on kuitenkin muutamia ongelmia, jotka johtavat siihen, että toimialan kokonaiskuvan 
muodostaminen on vaikeaa. Ensiksikin suuri osa ravitsemistoiminnasta on muuta kuin matkailuun 
liittyvää: esimerkiksi työpaikkaruokailu ja pikaruokaravintolat palvelevat pääasiassa vain paikallista 
kysyntää. Toinen ongelma on majoitustilastointi: Tilastokeskuksen tilastoinnissa on mukana vain 
majoitusliikkeet, joilla on vähintään kymmenen huonetta tai mökkiä. Käytännössä tämä merkitsee sitä, 
että pääosa esimerkiksi hiihtokeskusten tai maaseutumatkailun majoituskapasiteetista jää tilastoinnin 
ulkopuolelle.  Kolmantena ongelmana on ohjelmapalvelujen pirstaloituminen toimialatilastoinnissa 
useaan pääluokkaan. Lisäksi suuri osa erityisesti maaseudulla sijaitsevista matkailupalveluja tuottavista 
yrityksistä on monialaisia ja/tai maatalouden sivuelinkeinona toimivia, jolloin palvelutuottajat eivät näy 
missään rekistereissä tai rekisteröityvät samaan aikaan useaan rekisteriin. Jo pelkästään yritysten määrän 
arvioiminen on ongelmallista.  
 
Eräs määrällisen kehityksen mittari on maakunnan matkailutulo, millä tarkoitetaan sitä rahamäärää, 
jonka eri toimialojen yritykset saavat liikevaihtona välittömästi matkailun vaikutuksesta. 
Matkailuyritysten lisäksi matkailutuloa kertyy erityisesti vähittäiskaupalle sekä huoltoasemille. Pohjois-
Karjalan matkailustrategian (Pohjois-Karjalan liitto 2003) mukaan maakunnan matkailutulo oli 2000-
luvun alussa noin 120 miljoonaa euroa.  
 
Toimialan tilastoinnin ongelmien vuoksi myös alan työpaikkojen määrän arvioiminen on hankalaa. Osa 
alan yrityksistä toimii sivutoimisesti, osalla taas työpaikat ovat osa-aikaisia. Toimialan viimeisin 
perusteellinen työllistävyysselvitys on tehty vuonna 1999, jolloin Pohjois-Karjalan 
ammattikorkeakoulussa tutkittiin toimialan työllisyysnäkymiä.  Tuolloin toimialalla arvioitiin 
työskentelevän noin 1200 henkilöä. Ympärivuotisia työpaikkoja näistä oli noin puolet, joista noin kaksi 
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kolmannesta oli kokoaikaisia. Matkailusesonkien aikana työpaikkoja oli lisäksi lähes 500, joista samoin 
noin kaksi kolmannesta oli kokoaikaisia. Lisäksi alalla toimii vuosittain noin 200 opiskelijaa toisen 
asteen ja korkea-asteen työharjoittelussa. (Hämäläinen 1999.)  
 
4.1.1 Majoitustoiminta 
 
Matkailutoimialan valtakunnallisia vertailuja tehdään tavallisesti Tilastokeskuksen majoitustoimialaa 
koskevien tilastotietojen perusteella. Taulukossa 4.1 on esitetty eräitä majoitustoimialan tunnuslukuja 
Pohjois-Karjalassa sekä naapurimaakunnissa.  
 
TAULUKKO 4.1. Tilastotietoja majoitustoiminnasta v. 2002 
 Koko maa Pohjois-Karjala Pohjois-Savo Kainuu 
Rekisteröityjä 
majoitusliikkeitä 
1 455 74 73 58 
Majoituskapasiteetti 
huoneita 
63 101 2 141 2 969 2 053 
Majoituskapasiteetti 
vuoteita 
149 999 5 749 6 923 6 657 
Vuoteita/majoitusliike 103 78 95 115 
Huonekapasiteetin 
käyttöaste hotelleissa 
49,4 40 50,9 45,9 
Saapuneet vieraat, kaikki 8 490 219 251 683 408 287 286 0143 
Ulkomaalaiset vieraat 1 999 298 19 244 37 787 23 969 
Yöpymisten määrä 16 211 906 457 180 800 537 724 954 
Ulkomaalaisten yöpymiset 
(% kaikista yöpymisistä) 
4 183 206 
25 
44 297 
9,6 
91 910 
11,5 
85 013 
11,7 
Lähde: Tilastokeskus 2002: Matkailutilasto 2002 
 
Pohjoiskarjalaiset rekisteröidyt majoitusliikkeet ovat vuodepaikkamäärillä mitattuna pienempiä kuin 
majoitusliikkeet Suomessa keskimäärin sekä pienempiä kuin naapurimaakunnissa (taulukko 4.1). 
Kapasiteetin käyttöaste on myös selvästi alhaisempi kuin naapurimaakunnissa, samoin ulkomaalaisten 
matkailijoiden määrät. 
 
Pääosa Pohjois-Karjalan rekisteröimättömästä majoituskapasiteetista on niin sanottua 
maaseutumatkailun kapasiteettia. Tämä poikkeaa esimerkiksi Lapista, jossa rekisteröimätön kapasiteetti 
on valtaosin matkailukeskusten yhteydessä olevaa eri omistajatahojen hallinnassa olevaa loma-
asuntokapasiteettia. 
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4.1.2 Maaseutumatkailu 
 
Maaseutumatkailun teemaryhmän kesällä 2002 tekemän maaseudun matkailukapasiteettiselvityksen 
mukaan maaseutuna pidetään (eurooppalaisen määritelmän mukaan) varsinaista maaseutua sekä myös 
taajamia, joiden asukasluku on alle 30.000. Käytännössä Pohjois-Karjala on siis tämän määritelmän 
mukaan, Joensuuta lukuun ottamatta, kokonaan maaseutua. Maaseutumatkailuyrityksiksi luetaan alle 10 
henkilöä työllistävät perhe- ja mikroyritykset, joissa a inakin osa toimeentulosta saadaan matkailusta. 
Toiminta voi olla yritysmuotoista tai maatilatalouden yhteydessä harjoitettavaa toimintaa.  
 
Taulukkoon 4.2 on kerätty maaseutumatkailun kapasiteettiselvityksen tietojen perusteella joitakin 
tunnuslukuja, joita ei kuitenkaan voida sellaisenaan verrata tilastokeskuksen tietoihin. Maaseutumatkailu 
ei kuulu tilastoinnin piiriin, joten taulukossa esitetyt luvut perustuvat kapasiteettiselvitykseen 
vastanneiden yritysten tietoihin. Pohjois-Karjalassa kyselyyn vastasi 46 % niistä 166 yrityksestä, joihin 
kysely lähetettiin. 
 
TAULUKKO 4.2. Tilastotietoja maaseutumatkailusta v. 2002 
 Koko maa Pohjois-Karjala Pohjois-Savo Kainuu 
Maaseutumatkailuyrityksiä 
Arvion mukaan 
3600 166 314 190 
Kyselyyn vastasi /vastaus% 1884 /52  99/60 156 / 50 92 / 48 
Yrittäjien keski-ikä 50,5 54,6 48,9 50,4 
Jatkaja selvillä %:lla 25 23 28 24 
Pääelinkeino %:lle 25 29 29 36 
Ympärivuotista toimintaa %:lla 69 66 74 78 
Majoituspalveluja tarjoaa %:a 
yrityksistä 
90 95 92 100 
Majoituskapasiteetti ympäri 
vuoden/ yritys 
16 14 18 24 
Ympärivuotinen vuode-
kapasiteetti yhteensä (noin) 
42 600 1 800 4 400 3 600 
Ravitsemispalveluja tarjoaa 
%:a yrityksistä 
58 49 61 59 
Ohjelmapalveluja tarjoaa 
%:a yrityksistä 
66 55 81 70 
Yrityksen työllistävyys 
vuodessa (keskiarvo, hlötyökk) 
19 16 18 17 
Alle 8 400 euron liike-
vaihdollisten osuus kaikista, % 
44 42  47 46 
Lähde: Maaseutupolitiikan yhteistyöryhmä, Maaseutumatkailun teemaryhmä 2003: Selvitys maaseudun 
matkailukapasiteetista 2002. 
 
Kapasiteettiselvityksen mukaan pohjoiskarjalaiset yritykset ovat liikevaihdolla mitattuna jonkin verran 
valtakunnallista keskiarvoa suurempia mutta kapasiteetiltaan muita pienempiä. Tästä voisi tehdä sen 
johtopäätöksen, että toiminnan tehokkuus on Pohjois-Karjalassa vertailumaakuntia parempi. 
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4.1.3 Ohjelmapalvelut 
 
Pääosa matkailun ohjelmapalveluyrityksistä tilastoidaan toimialaluokkaan TOL 95, virkistys- ja 
kulttuuripalvelut, mutta yrityksiä tilastoituu myös luokkiin 9233 huvipuistot, 9252 erikoisnäyttelyt, 
tiedepuistot yms., museot, 9253 eläintarhat, puutarhat, 9261 urheilutoiminnan yritykset sekä  
9272 luontosafarit, virkistyspuistot, kalastus, ratsastus, koirakennelit yms. Matkailun ohjelmapalvelujen 
toimialaraportissa joulukuussa 2002 ohjelmapalvelut on jaettu kolmeen luokkaan: käyntikohteet (9233, 
9252, 9253), liikuntakohteet (9261) sekä ohjelmalliset aktiviteetit (9272). Näiden määrät tilastokeskuksen 
aineistossa näkyvät taulukosta 4.3.  
 
TAULUKKO 4.3. Matkailun ohjelmapalvelut v. 2002 
 koko maa Pohjois-Karjala Pohjois-Savo Kainuu 
Käyntikohteet 83 1 3 1 
Liikuntakohteet 562 18 19 19 
Ohjelmalliset aktiviteetit 400 18 19 9 
Lähde: Ryymin 2002 
 
Tämä luokittelu on kuitenkin vain suuntaa antava, sillä näihin lukuihin sisältyy myös sellaisia yrityksiä, 
jotka palvelevat pääasiassa paikallista kysyntää (esim. ratsastustallit) tai jotka eivät liity ollenkaan 
matkailupalveluihin (esim. koirakennelit, puutarhat). Kuten edellä todettiin, myös 
maaseutumatkailuyrityksissä tarjotaan erilaisia kaupallisia ohjelmapalveluja, joten myös 
ohjelmapalveluyritysten määrän arvioiminen on ongelmallista.  
 
4.1.4 Toimialan kehitysnäkymät vuoteen 2006 
 
Pohjois-Karjalan maakuntaohjelmassa POKAT 2006:ssa matkailutoimiala on luokiteltu ”säkenöiviin 
toivonkipinöihin”, mikä tarkoittaa sitä, että toimialaan on ”ladattu paljon odotuksia, mutta läpimurto on 
vielä edessä” (Maakuntaohjelma POKAT 2006, s. 25). Pohjois-Karjalan matkailustrategia päivitettiin 
maaliskuussa 2003, jolloin tavoitteeksi asetettiin matkailun työpaikkojen lisääntyminen noin kymmenellä 
prosentilla vuoteen 2006 mennessä (POKAT 2006, s. 36). 
 
Strategian mukaisesti matkailun kehittämisessä tulee painottua olemassa olevien vahvuuksien 
vahvistamiseen, mikä tarkoittaa seuraavia toimenpiteitä: 
- nopean kasvun hakeminen Venäjän markkinoilta 
- veturiyrityksiin ja -kohteisiin panostaminen 
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- markkinoinnin ja myynnin keskittäminen Karelia Expert matkailupalvelu Oy:hyn ja sen filiaaleihin 
- maakunnallisen imagon kirkastaminen suunnitelmallisen viestinnän avulla. 
 
Maakunnan vetureina toimialalla ovat Koli, Bomba ja Joensuun seutu tapahtumineen. Muiden alueiden 
oletetaan kehittyvän vetureiden imussa ja mukana. Imagotuotteista tärkeimmät ovat luonto- ja vesireitit, 
risteilyt, mökkimajoitus ja maaseutumatkailu. Myös ortodoksisuus ja rajan läheisyys korostuvat.   
 
Maakunnallisena matkailutoimialan verkoston veturina toimii Karelia Expert matkailupalvelu Oy, jonka 
liiketoiminta on vuoden 2004 aikana yhdistymässä seutukunnallisten organisaatioiden kanssa koko 
maakuntaa kattavaksi yhteismarkkinointi- ja myyntiyhtiöksi. Yhtiö koordinoi ja toteuttaa maakunnan 
kotimaan ja erityisesti ulkomaanmarkkinointia.  
 
4.1.5 Yhteenveto 
 
Matkailutoimialan rajaaminen ja toimialaan kuuluvien yritysten määrän määritteleminen on vaikea 
tehtävä. Edellä kuvattujen alatoimialojen lisäksi joissakin yhteyksissä matkailuyrityksiin voidaan lukea 
kuuluvaksi myös esimerkiksi matkamuistoja tai taidekäsitöitä myyviä yrityksiä. Maksulliset 
käyntikohteet, kuten esimerkiksi museot, taidegalleriat tai näyttelyt, voidaan joissakin yhteyksissä lukea 
kuuluvaksi matkailutoimialaan, mutta ne eivät aina ole kuitenkaan yrityksiä vaan esimerkiksi valtion, 
kuntien tai yhdistysten omistamia ja johtamia toimijoita. Valtion ja kuntien ylläpitämät retkeilyalueet ja 
liikuntapaikat (kuten virkistysuimala Vesikko Joensuussa) voivat matkailijan näkökulmasta olla 
matkailupalveluja, vaikka niitä ei alun perin ole sellaiseen tarkoitukseen rakennettu. 
 
Tässä tutkimuksessa toimialan rajaamisen lähtökohtana käytettiin Karelia Expert matkailupalvelu Oy:n  
sidosryhmärekisteriä, jossa oli mukana varsinaisten matkailupalvelun tuottajien lisäksi suuri joukko 
muita matkailua lähellä olevia toimijoita, kuten oppilaitoksia, museoita, näyttelyitä ja kesätapahtumia. 
Näiden joukosta valittiin 235 osoitetta, jotka voidaan karkeasti luokitella seuraavasti: 
 
- pääasiassa majoituspalveluja tarjoavat maaseutumatkailuyritykset sekä lomamökki- ja loma-
asuntovuokraajat (108) 
- ohjelmapalvelut, mukaan lukien osa ratsastustalleista, golf, sisävesiristeilyt ja -liikenne (44) 
- lomakylät, leirintäalueet, pihaleirintä (23) 
- käyntikohteet, tienvarsikohteet, matkamuistomyynti, muutama tapahtuma (17) 
- hotellit, motellit (36) 
- majoituspalvelujen välitys, neuvonta, matkanjärjestäjät (7). 
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Näistä luokista kaikki muut paitsi kaksi viimeistä muodostuvat jopa yli 50 prosenttisesti toimijoista, 
joiden matkailusta saama tulo on vähemmän kuin puolet yrityksen, maatilan tai perheen toimeentulosta. 
Tästä syystä toimijoiden motivaatio vastata matkailutoimialaa koskeviin kyselyihin on heikko. 
Tällaisetkin toimijat saattavat kuitenkin olla omassa toimintaympäristössään merkittäviä 
matkailupalvelujen tuottajia, joten toimialan kiinnostus näidenkin toimijoiden kasvu- ja 
menestystarinoihin on suuri.  
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4.2 Tutkimusaineiston kuvailua 
4.2.1 Yrittäjätaustat 
 
Yrittäjien taustatiedoista tarkasteltavina tekijöinä olivat sukupuoli, ikä, peruskoulutus ja 
ammattikoulutus. Lisäksi kysyttiin, onko vastaaja yrityksen omistajajohtaja vai palkattu ammattijohtaja. 
Jos vastaaja oli omistajajohtaja, niin eriteltiin vielä oliko hän yrityksen perustaja vai toiminut asemassaan 
tietyn aikaa. 
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Tutkimukseen vastanneista matkailualan yrittäjistä miehiä oli 62 % ja naisia 38 %. Iältään vastaajat ovat 
keskimäärin 50-vuotiaita. Nuorin vastaajista on 24-vuotias ja vanhin 71-vuotias. Vastaajien ikäjakauma 
painottuu vahvasti ikäluokkiin 36–50 vuotta  ja 51–65 vuotta (kuvio 4.1). Ikäluokan 20–35 vuotta osuus 
on ainoastaan 9 % vastanneista. 
KUVIO 3.1. Vastaajien luokiteltu ikäjakauma.
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Tutkimukseen vastanneista yritysjohtajista 79 % oli omistajajohtajia ja 21 % palkattuja ammattijohtajia. 
Omistajajohtajista valtaosa (87 %) oli myös yrityksensä perustajia. Muut (13 %) olivat toimineet 
yrityksessään keskimäärin 14 vuotta (vaihteluväli 1–35 vuotta).  
 
Kansa- tai kansalaiskoulun oli käynyt kolmannes (33 %) vastaajista. Keski- tai peruskoulun käyneitä oli 
36 % ja ylioppilastutkinnon oli suorittanut 31 % vastaajista. Kansa- ja kansakoulun käyneiden 
suurehkoa osuutta selittää aiemmin esitetty vastaajien ikäjakauma, jossa yli puolet vastaajista on yli 50-
vuotiaita. Ammattijohtajista suurin osa oli suorittanut ylioppilastutkinnon. 
 
Opistotasoisen ammattitutkinnon oli suorittanut 37 % ja korkeakoulu- tai yliopistotutkinnon 31 % 
yrittäjistä. Ammattikoulutausta oli noin neljännellä ja 7 % vastaajista ilmoitti, ettei heillä ole ammatillista 
koulutusta. Palkattuja ammattijohtajia yhdisti se, että lähes kaikilla oli vähintään opistotasoinen tutkinto 
ja yli puolella heistä oli korkeakoulu- tai yliopistotutkinto.  
 
KUVIO 4.1.  Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysjohtajien ikäjakauma, % 
 30
4.2.2 Yritykset 
 
Yrityksen perustiedoista tarkasteltiin toimialaa, toiminnan pää/sivutoimisuutta, yrityksen ikää, 
perheyrittäjyyttä ja työntekijöiden määrää. Lisäksi vastaajia pyydettiin ilmoittamaan, mikäli yrityksessä oli 
tapahtunut omistajan tai toimialan vaihdoksia tai muita vastaavia muutoksia (sekä kertomaan, milloin 
viimeinen muutos tapahtui). 
 
Vastanneista yrityksistä 70 % ilmoitti yritystoimintansa olevan päätoimista ja 30 % sivutoimista. 
Yritysten keski-ikä on 14 vuotta (mediaani 12 vuotta). Nuorin yrityksistä on yhden vuoden ikäinen ja 
vanhin on 48-vuotias. Yritysten ikäjakauma on esitetty kuviossa 4.2.  
 
Vastanneista yrityksistä noin 40 % on iältään 5–12 vuotta ja toiset 40 % 13–29 vuotta. Vasta aloittaneita 
yrityksiä, iältään alle 5 vuotta, oli tutkimukseen osallistuneista 12 prosenttia. Yli 29-vuotiaita yrityksiä 
vastanneista oli 8 prosenttia. Suurin osa yrityksistä on perustettu  1980- ja 1990-luvuilla (kuvio 4.3). 
KUVIO 3.2. Yritysten luokiteltu ikäjakauma.
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 KUVIO 4.2. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten ikäjakauma, % 
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KUVIO 3.3. Yritysten luokitellut perustamisvuodet. 
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Yrittäjistä 80 % ilmoitti, ettei yrityksessä ole tapahtunut omistajan tai toimialan vaihdoksia tai muita 
vastaavia muutoksia. Muutoksia oli tapahtunut viidesosassa vastanneista yrityksistä. Muutokset 
ajoittuivat ajalle 1970–2003. Suurin osa muutoksista oli tapahtunut vuosina 1994–1996 (35 % 
muutoksista) sekä 2002–2003 (29 % muutoksista).  
 
Tutkimuksessa yritys määriteltiin perheyritykseksi perinteisen ydinperheen pohjalta. Yrityksistä joka 
neljäs on perheyrityksiä, joissa ei omistajan lisäksi yleensä työskentele muita omistajaperheenjäseniä. 
Perheyrityksiä, jotka työllistivät ainakin ajoittain useampia perheenjäseniä oli reilu puolet (56 %) 
yrityksistä. Useamman omistajan yrityksiä, joissa omistajat eivät olleet samaa perhettä oli 19 prosenttia. 
  
Kuviossa 4.4 on esitetty kyselyyn vastanneiden yritysten jakauma henkilöstön suuruusluokan mukaan. 
Henkilöstön määrän ilmoittamisessa vastaajia pyydettiin huomioimaan osa-aikaiset työtekijät siten, että 
kaksi osa-aikaista työntekijää vastaa yhtä kokopäiväistä työtekijää. Keskimäärin yritykset työllistivät 5 
henkilöä. Yritysten jakauma painottuu voimakkaasti hyvin pienten yritysten suuntaan (mediaani sekä 
moodi 2 henkilöä). Kolme neljästä yrityksestä (78 %) työllisti alle viisi henkilöä. Yhteenveto vastanneista 
matkailualan yrittäjistä sekä yrityksistä on esitetty taulukossa 4.4. 
KUVIO 4.3. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten jakauma perustamisvuoden mukaan, % 
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KUVIO 3.4. Yritykset henkilöstökokoluokittain.
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TAULUKKO 4.4. Keskeisiä tunnuslukuja kyselyyn vastanneista matkailualan yrityksistä 
Yrittäjien sukupuolijakauma, mies/nainen (%) 62/38 
Yrittäjien keski-ikä (vuotta) 50 
Omistajajohtajia (%) 79 
Päätoimisten yritysten osuus (%) 70 
Yritysten keski-ikä/nuorin yritys/vanhin yritys (vuotta) 14/1/48 
Omistajan tai toimialan vaihdoksia tai muita vastaavia muutoksia 
(%:ssa yrityksiä) 
20 
Perheyrityksiä, jotka työllistävät ainakin ajoittain useampia 
perheenjäseniä (%) 
56 
Yritysten henkilöstö keskimäärin / mediaani7 /moodi8  5/2/2 
 
4.2.3 Kasvu 
 
Kasvua tarkasteltiin tutkimuksen kyselylomakkeessa viiden erillisen kysymyksen avulla. Vastaajia 
pyydettiin 1) kuvailemaan yrityksen liiketoiminnan kehitystä viimeisen kolmen vuoden aikana, 2) 
arvioimaan yrityksen kasvutavoitteita sekä 3) kuvaamaan kasvutavoitteiden asetantaa. Lisäksi vastaajan 
tuli asettaa oman liiketoimintansa tavoitteita tärkeysjärjestykseen sekä arvioida, kuinka tärkeitä eri 
kehittämiskohteet yrityksessä ovat seuraavan kahden vuoden aikana. 
 
                                                 
7 Mediaani = muuttujan keskimmäinen arvo suuruusjärjestykseen asetetussa havaintoaineistossa. 
8 Moodi = aineistossa useimmin esiintyvä muuttujan arvo eli tyypillisin arvo. 
KUVIO 4.4. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten jakauma henkilöstön suuruusluokan 
mukaan, % 
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Liiketoiminnan kehitystä viimeisen kolmen vuoden aikana pyydettiin kuvaamaan kolmiportaisella 
asteikolla: kohonnut (3), sama (2) tai laskenut (1). Vastausten keskiarvo eri toiminta-alueilla on esitetty  
kuviossa 4.5. 
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KUVIO 4.5. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten liiketoiminnan osa-alueiden kehitys 
viimeisen kolmen vuoden aikana (keskiarvoina asteikolla 1=laskenut, 2=pysynyt samana, 3=kohonnut) 
 
Kehitys on liiketoiminnan eri osa-alueilla ollut yrityksissä keskimäärin kasvusuuntaista, joskaan ei  
erityisen voimakkaasti. Useimmin kehitystä useimmin on tapahtunut yrityksen tuloksen, liikevaihdon 
sekä asiakkaiden määrän muodossa. Vähiten kasvua on tapahtunut tutkimus- ja kehittämistoimintaan 
käytetyn rahamäärän, henkilöstön määrän sekä markkinointiviestintään käytetyn rahamäärän kohdalla.  
 
Yrityksen kasvutavoitteita pyydettiin arvioimaan neliportaisen asteikon avulla. Vastausvaihtoehdot 
olivat  vähentää/pienentää (1), pitää nykyisenlaisena (2), kasvattaa hitaasti (3) tai kasvattaa nopeasti (4) 
tekijöitä.  Kuviossa 4.6 on esitetty tarkastellut kasvutavoitteet sekä vastausten keskiarvot.  
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KUVIO 4.6. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten kasvutavoitteet (keskiarvoina asteikolla 
1=vähentää/pienentää, 2=pitää nykyisenlaisena, 3=kasvattaa hitaasti, 4=kasvattaa nopeasti) 
 
Yritykset ovat keskimäärin hitaaseen kasvuun suuntautuneita (kuvio 4.6). Kasvutavoitteista suurinta 
osaa kuvattiin siten, että tavoitteena on joko pitää toiminnan osa-alue nykyisenlaisena tai kasvattaa sitä 
hitaasti, kuitenkin painottuen hitaasti kasvattamiseen. Yritykselle tyypillisen vastauksen mukaan noin 70 
% yrityksistä painottuu hitaaseen kasvuun, noin neljäsosa (26 %) yrityksistä osa-alueiden samana 
pitämiseen ja ainoastaan 2 % tavoittelee nopeata kasvua (eli on valinnut eri osa-alueita koskien 
yleisimmin vaihtoehdon 4). Voimakkaimmin kasvuun pyritään asiakkaiden määrän, yrityksen tuloksen ja 
liikevaihdon sekä markkinaosuuden suhteen. Tutkimuslaitos- yms. yhteistyö, yrityksen henkilökunnan 
määrä sekä alihankkijoiden määrä ovat lisäystavoitteina harvinaisempia tai niitä ei pyritä kasvattamaan.   
 
Yritysten kasvutavoitteiden asetantaa sekä mahdollisia muutoksia toiminnan aikana kysyttiin toisaalta 
neljän väittämän avulla, joista vastaajien tuli valita kuvaavin vaihtoehto. Suurin osa vastaajista (65 %) 
ilmoitti kasvutavoitteidensa olleen alusta saakka maltilliset. Vastaajista neljäsosalla (25 %) oli ollut alussa 
halu kasvaa nopeasti, sittemmin kasvutavoitteet ovat muuttuneet maltillisemmiksi. Ripeää kasvua koko 
toimintansa ajan oli tavoitellut 9 % yrityksistä. Ainoastaan yksi yritys ilmoitti halunneensa kasvaa alussa 
hitaasti, sittemmin tavoitteena oli nopeampi kasvu. Yhteensä nopeaa kasvua kasvua tavoittelee 
nyttemmin siis kymmenisen prosenttia yrityksistä.   
 
 35
Yrityksen oman liiketoiminnan tavoitteiden tärkeyttä yrityksessä tarkasteltiin kahdeksan tavoitteen 
kautta, jotka tuli asettaa tärkeysjärjestykseen. Taulukossa 4.5 on esitetty arvioidut liiketoiminnan 
tavoitteet tärkeysjärjestyksessä. Tärkeimmäksi liiketoiminnan tavoitteeksi on asetettu se, että omistaja 
saa yrityksestä kohtuullisen toimeentulon ja hyvän elämänlaadun. Seuraavaksi tärkeimpiä tavoitteita ovat 
tyytyväinen ja uskollinen kanta-asiakaskunta sekä kannattavuuden ja pääoman tuottoasteen 
parantaminen. Vähiten tavoiteltavaksi on arvioitu yrityksen kasvu henkilöstön määrällä mitattuna.  
 
TAULUKKO 4.5. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten liiketoiminnan tavoitteet 
tärkeysjärjestyksessä 
Sija  Liiketoiminnan tavoite 
1. Omistaja saa yrityksestä kohtuullisen toimeentulon ja hyvän elämänlaadun 
2. Tyytyväinen ja uskollinen kanta-asiakaskunta 
3 Kannattavuuden ja pääoman tuottoasteen parantaminen 
4. Yrityksen tuotteiden laadun kohottaminen 
5. Yrityksen kasvu liikevaihdolla mitattuna  
6. Tuotevalikoiman uusiutuminen 
7. Yrityksen markkina-alueen laajentaminen 
8. Yrityksen kasvu henkilöstön määrällä mitattuna 
 
 
Vastaajia pyydettiin arvioimaan myös eri kehittämiskohteiden tärkeyttä yrityksessä seuraavan kahden 
vuoden aikana. Kuviossa 4.7 on esitetty arvioidut kehittämiskohteet sekä vastausten keskiarvot. 
Kehittämiskohteina yritykset korostavat erityisesti myyntityön, asiakkaan tarpeiden tuntemuksen sekä 
markkinointiviestinnän kehittämistä. Muita tärkeiksi korostuvia kehittämiskohteita ovat tuotteiden 
laadun parantaminen ja kysynnän ennakoinnin kehittäminen. Tuotantoteknologian kehittäminen 
nähdään huomattavasti vähemmän tärkeäksi. Muita vähemmän tärkeitä kehittämiskohteita ovat raaka-
aineiden hankintaan liittyvät kysymykset, vientiosaamisen kehittäminen sekä kilpailijoiden tuntemuksen 
kehittäminen. Vastauksia tarkasteltaessa on huomattava kyseessä olleiden kehittämiskohteiden merkitys 
toimialalla, jolloin on varsin ymmärrettävää, että matkailuyrittäjät ovat arvioineet vähiten tärkeiksi 
tuotantoteknologian sekä raaka-aineiden hankinnan. Myös vientitoiminnan kehittämisen painoarvoa 
laskenee se, että se koskee vain osaa yrityksistä.    
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KUVIO 4.7. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten arviot kehittämiskohteiden tärkeydestä 
seuraavan kahden vuoden aikana (keskiarvoja, 1=ei tärkeä, 2=vähän tärkeä, 3=jokseenkin tärkeä, 
4=tärkeä, 5=erittäin tärkeä) 
 
4.2.4 Kansainvälistyminen 
 
Yrityksen kansainvälistymisessä tarkasteltiin eri ulkomaantoimintoja. Erityistä huomiota tutkimuksessa 
kiinnitettiin yritysten vientiin, jolla tarkoitetaan tässä matkailuyrityksien omia suoria kontakteja 
ulkomaisiin matkanjärjestäjiin tai asiakaskohderyhmiin. Vientitoiminnasta kysyttiin alkamisajankohtaa, 
sen osuutta liikevaihdosta sekä vientitoiminnan luonnetta. Lisäksi kysyttiin, onko yrityksessä laadittu 
kansainvälistymis- tai vientistrategia.  
 
Omia suoria kontakteja ulkomaisiin matkanjärjestäjiin oli vastanneista vajaalla puolella (47 %) 
yrityksistä. Yhteyksiä ulkomaisiin asiakkaisiin jonkun välittäjäorganisaation kautta oli 57 %:lla yrityksistä. 
Kotimaisille asiakkaille myytävää ulkomaille suuntautuvaa matkanjärjestäjätoimintaa harjoitti 9 % 
vastanneista. Ulkomailla majoitus- tai muuta palvelutuotantoa oli noin 3 %:lla yrityksistä. Muuta 
ulkomaantoimintaa, kuten lisensiointi, franchising, yhteisyritys tms., oli 5 %:lla vastanneista. 
 
Yritykset, joilla on tai on ollut omia suoria kontakteja ulkomaisiin asiakkaisiin, olivat aloittaneet tämän 
toiminnan keskimäärin vuonna 1994. Kauimmin vientiä harjoittanut yritys oli aloittanut vuonna 1980 ja 
viimeisin vuonna 2002. Ulkomaisten asiakkaiden prosenttiosuutta liikevaihdosta kysyttiin vuosina 1999 
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sekä 2002. Kuvioissa 4.8 ja 4.9 vientiyritysten määrä on esitetty luokiteltuna neljään ryhmään sen 
mukaan, kuinka suuri osuus yrityksen vuosiliikevaihdosta tuli ulkomaisilta asiakkailta. Ulkomaisten 
asiakkaiden osuus yritysten liikevaihdosta on kasvanut vuosien 1999 ja 2002 välisenä aikana. 
Keskimäärin osuus oli 19 % vuonna 1999 ja 21 % vuonna 2002. Erityisesti on lisääntynyt niiden 
yritysten määrä, joissa ulkomaisten asiakkaiden osuus liikevaihdosta on 26–50% (muutos +8,4 %). 
KUVIO 3.8. Ulkom. asiakkaiden osuus liikevaihdosta 1999
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KUVIO 3.9. Ulkom. asiakkaiden osuus liikevaihdosta 2002
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Niiden maiden määrä, joissa matkailuyrityksillä oli suoria matkanjärjestäjä/asiakasyhteyksiä, vaihteli 
välillä 1–20. Suurimmalla osalla vastanneista (83 %) maiden määrä oli kuitenkin alle 5. Vientitoimintaa 
kuvattiin siten, että vastaajista reilulle puolelle (52 %) myynti ulkomaisille asiakaskohderyhmille on ollut 
tavoite heti tai lähes heti yrityksen perustamisen jälkeen. Reilu neljännes (27 %) yrityksistä pyrkii 
laajentamaan myyntiä ulkomaisille asiakaskohderyhmille vasta pidemmän aikaa Suomen markkinoilla 
toimittuaan. Yrittäjistä 16 % ilmoitti, että ulkomaisia matkailijoita saapuu satunnaisesti eikä tiedetä mitä 
kautta he tulevat. Ainoastaan 5 % vastaajista myy ulkomaisille asiakkaille vain tiettyjä sesonkeja, eivätkä 
he pyri laajentamaan tarjontaansa ulkomaille.  
 
Vain vajaalla kolmanneksella (29 %) omaa suoraa vientitoimintaa harjoittavista yrityksistä oli laadittu 
kansainvälistymisen tai vientistrategia. Merkittävää on se, että tämä pätee myös niihin yrityksiin, jotka  
pyrkivät kasvattamaan myyntiä ulkomaisille asiakaskohderyhmille.  
 
KUVIO 4.8. Kyselyyn vastanneiden 
matkailualan vientiyritysten määrä 
luokiteltuna liikevaihdon vientiosuuden 
mukaan vuonna 1999, %:a vientiyrityksistä 
KUVIO 4.9. Kyselyyn vastanneiden 
matkailualan vientiyritysten määrä 
luokiteltuna liikevaihdon vientiosuuden 
mukaan vuonna 2002, %:a vientiyrityksistä
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4.2.5 Menestystekijät 
 
Vastaajia pyydettiin arvioimaan (asteikolla 1=ei merkittävä, 2=vähän merkittävä, 3=jokseenkin 
merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) menestystekijöitä toimialalla menestymisen kannalta 
yleisesti sekä oman yrityksensä toiminnan kannalta. Viimeksi mainitussa vastaaja arvioi, kuinka hyvin 
yritys hallitsee menestystekijän omassa toiminnassaan. 
 
Liitteessä 4.1 on esitetty eri menestystekijöitä koskevien arvioiden keskiarvot koskien toimialatasoa. 
Kymmenen tärkeintä on esitetty myös taulukossa 4.6. Kymmenen tärkeimmän tekijän joukossa 
hallitsevana ovat asiakassuhteeseen liittyvät tekijät, kuten pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet, hyvä 
asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus, kilpailijoita parempi asiakaspalvelu sekä kyky sopeutua 
asiakkaiden erityistoivomuksiin. Tärkeimmäksi tekijäksi matkailun toimialalla on arvioitu tuotteiden sekä 
palvelujen hyvä maine. Muita erittäin tärkeitä tekijöitä ovat yrityksen tunnettuus, henkilöstön hyvä 
yhteishenki, hyvät henkilökohtaiset myyntitaidot sekä henkilöstön vahva osaamistaso.  
 
TAULUKKO 4.6. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten kymmenen tärkeimmäksi 
arvioimaa menestystekijää toimialalla 
Sijoitus Menestystekijä 
1. Tuotteiden/palvelujen hyvä maine. 
2. Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet. 
3. Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus. 
4. Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu. 
5. Yrityksen tunnettuus. 
6. Henkilöstön hyvä yhteishenki. 
7. Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot. 
8. Kyky sopeutua asiakkaan erityistoivomuksiin.  
9. Henkilöstön vahva osaamistaso. 
10. Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus. 
 
 
Taulukossa 4.7 on esitetty vastaajien näkemys viidestä vähiten tärkeästä menestystekijästä toimialalla. 
Vähiten tärkeiksi matkailutoimialalla on arvioitu yrityshautomoiden yms. palvelujen vaikutus, yksityisten 
konsulttipalvelujen käyttö, yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa, maksuehtojen 
sovittelumahdollisuus sekä informaatioteknologian hyväksikäyttö tuotannossa.  
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TAULUKKO 4.7. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten viisi vähiten tärkeäksi 
arvioimaa menestystekijää toimialalla 
Sijoitus Menestystekijä 
50. Yrityshautomoiden tms. vaikutus. 
49. Yksityisten konsulttipalvelujen käyttö.  
48. Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa. 
47. Maksuehtojen sovittelumahdollisuus. 
46. Informaatioteknologian hyväksikäyttö tuotannossa. 
 
 
Menestystekijöiden hallinta yritysten omassa toiminnassa on esitetty liitteessä 4.2. Tekijöiden yleinen 
järjestys on varsin pitkälle sama kuin koko toimialaa koskevat arviot. Kymmenen parhaiten hallinnassa 
olevien tekijöiden joukkoon nousevat omassa toiminnassa yksinkertainen organisaatiorakenne sekä 
yrityksen vahvat perusarvot ja niistä kiinni pitäminen. 
 
Verrattaessa menestystekijöitä toimialan sekä yritysten toiminnan suhteen, saadaan tietoa niistä 
tekijöistä, jotka yritykset ovat arvioineet tärkeiksi toimialalla, mutta joita yritykset eivät koe vielä 
hallitsevansa toiminnassaan vastaavalla tasolla. Vertailussa on tarkasteltu yrittäjien arvioimien toimialalla 
erittäin tärkeiden (keskiarvo > 4,5) ja tärkeiden (keskiarvo 3,5–4,4) menestystekijöiden erotusta yritysten 
toiminnan keskiarvon suhteen (taulukko 4.8). Matkailutoimialalla erittäin tärkeitä tekijöitä, joiden 
hallintaan yritysten toiminnassa tulisi kiinnittää huomiota ovat tuotteiden/palvelujen hyvä maine, 
pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet sekä hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus. Tärkeistä 
tekijöistä toimialan ja yritysten toiminnan välinen erotus on erityisen suuri ammattitaitoisen henkilöstön 
saatavuuden sekä kysynnän muutosten ennakoinnin kohdalla.  Näihin tekijöihin tulisi kohdistaa alalla 
erityistä huomiota. Liitteessä 4.3 on esitetty menestystekijöiden keskiarvojen vertailu koko toimialan 
sekä yrityksen toiminnan suhteen.  
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TAULUKKO 4.8. Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten arviot toimialan 
menestystekijöistä, niiden hallinnasta yrityksen omassa toiminnassa (keskiarvoina asteikolla 1=ei 
merkittävä, 2=vähän merkittävä, 3=jokseenkin merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) sekä 
näiden erotukset 
 keskiarvo 
toimialalla 
keskiarvo yritysten 
toiminnassa 
erotus 
Tuotteiden/palvelujen hyvä maine 4,68 4,04 0,65*** 
Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet 4,54 4,09 0,45*** 
Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus 4,50 4,05 0,45*** 
Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu 4,44 3,88 0,56*** 
Yrityksen tunnettuus 4,43 3,65 0,78*** 
Henkilöstön hyvä yhteishenki 4,39 3,99 0,40*** 
Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot 4,36 3,76 0,60*** 
Henkilöstön vahva osaamistaso 4,33 3,74 0,59*** 
Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus 4,23 3,53 0,70*** 
Henkilöstön hyvinvointi 4,20 3,87 0,33** 
Asiakkailta saatava palaute 4,15 3,65 0,50*** 
Vahva omarahoituspohja 4,11 3,77 0,34*** 
Hyvä mainonnan ja muun myyntituen osaaminen 4,05 3,46 0,59*** 
Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu 4,05 3,67 0,37*** 
Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle 4,02 3,42 0,60*** 
Hyvät henkilökohtaiset suhteet jakelukanaviin 4,01 3,62 0,40*** 
Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus 3,99 3,24 0,75*** 
Hyvä yhteistyö saman alan yritysten kanssa 3,96 3,60 0,36*** 
Pienet rahoituskustannukset 3,95 3,51 0,44*** 
Kilpailijoita parempi tuotteenpalvelun tekninen laatu 3,95 3,61 0,35** 
Tuotteiden/palvelujen hinta 3,93 3,62 0,31** 
Kysynnän muutosten ennakointi 3,90 3,15 0,75*** 
Jatkuva tuotekehitystyö 3,80 3,36 0,44*** 
Henkilöstön koulutukseen panostaminen 3,78 3,34 0,44*** 
Erikoistuminen muutamiin tuotteisiin tai 
asiakassegmentteihin 
3,77 3,34 0,43*** 
Oikea jakelutievalinta 3,75 3,27 0,48*** 
It:n hyväksikäyttö asiakassuhteen hallinnassa 3,69 3,22 0,46*** 
Markkinoiden laajentaminen kotimaassa 3,69 3,28 0,41*** 
Yhteistyö kilpailijoiden kanssa 3,65 3,31 0,34*** 
Alhaiset tuotantokustannukset 3,63 3,32 0,31** 
Wilcoxon Signed Ranks test. *Merkitsevä ero 10 % merkitsevyystasolla, ** merkitsevä ero 5 % merkitsevyystasolla, *** 
merkitsevä ero 1 % merkitsevyystasolla.  
 
Summamuuttujatarkastelussa yhdistetään samaa asiaa sivuavat muuttujat ja tarkastellaan niitä yhtenä 
muuttujana. Käytetyt summamuuttujat on esitelty liitteessä 2 (raportin lopussa). Menestystekijöiden 
tarkastelu summamuuttujina osoittaa yritysten toiminnan tärkeät painopistealueet sekä kehitystarpeet. 
Taulukossa 4.9 on esitetty summamuuttujien keskiarvot sekä vertailu koko toimialan ja oman toiminnan 
suhteen. Tärkeimmät tekijät sekä toimialan että yrityksen suhteen ovat markkinointi, asiakkuudet, 
henkilöstö, kilpailu, tulevaisuuteen suuntautuminen sekä strategia. Huomattavaa on se, että kolmella 
tärkeimmällä summamuuttujalla on myös suurimmat erotukset keskiarvoissa toimialan menestyksen ja 
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yrityksen oman osaamisen välillä. Näille alueille tulisi osoittaa erityistä huomiota sekä yritysten että 
yhteistyötahojen puolelta.  
 
TAULUKKO 4.9. Matkailutoimialan menestystekijöiden summamuuttujat, vertailu toimialalla 
ja yrityksen omassa toiminnassa 
Summamuuttuja Merkitys toimialalla Hallinta yrityksessä Erotus 
Markkinointi/imago 4,38 3,71 0,67*** 
Asiakastuntemus/orientaatio 4,17 3,70 0,48*** 
Henkilöstö 4,11 3,64 0,47*** 
Kilpailu 3,90 3,57 0,33*** 
Tulevaisuuteen suuntautuminen 3,86 3,44 0,42*** 
Strategia 3,82 3,43 0,39*** 
Jakelu 3,81 3,34 0,47*** 
Rahoitus 3,73 3,31 0,42*** 
Tuote 3,53 3,37 0,16** 
Tuotanto 3,46 3,36 0,10 
Hinta 3,45 3,42 0,03 
Yhteistyö 3,41 3,05 0,36*** 
Neuvonta 2,78 2,48 0,30*** 
Wilcoxon Signed Ranks test. *Merkitsevä ero 10 % merkitsevyystasolla, ** merkitsevä ero 5 % merkitsevyystasolla, *** 
merkitsevä ero 1 % merkitsevyystasolla.  
 
Summamuuttujien keskiarvovertailulla eri tavoin kasvuorientoituneiden yritysten9 kesken saadaan tietoa 
erilaisesta suhtautumisesta menestystekijöihin (taulukko 4.10). Vaikuttaa siltä, että yritykset, jotka 
tavoittelevat kasvua (hidasta tai nopeata), arvioivat koko toimialan suhteen jakelun, tuotteen, 
tulevaisuuteen suuntautumisen, neuvonnan sekä strategian merkityksen toimialalla menestymisen 
kannalta jonkin verran tärkeämmäksi kuin kasvua tavoittelemattomat yritykset. Selvin ero 
kasvusuuntautuneiden ja kasvua tavoittelemattomien yritysten välillä oli suhtautumisessa neuvontaan:  
kasvutavoitteiset yritykset pitävät neuvontaa tärkeämpänä kuin kasvua tavoittelemattomat. Kasvua 
tavoittelemattomat yritykset puolestaan korostavat toimialalla asiakastuntemuksen/orientaation 
tärkeyttä jonkin verran enemmän kuin kasvuun suuntautuneet. Mitkään näistä eroista eivät kuitenkaan 
ole tilastollisesti merkitseviä.10 
                                                 
9 Tässä jako kasvuun orientoituneiden ja muiden välillä on tehty kuviossa 4.6. esitettyjen kasvutavoitteiden tyyppiarvojen 
perusteella; hitaasti tai nopeasti kasvuun pyrkiviä on  tällöin noin 75 % ja kasvua tavoittelemattomia 25 % yrityksistä.     
10 Mann-Whitney U –testin nojalla.  
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TAULUKKO 4.10. Matkailutoimialan menestystekijöiden summamuuttujien vertailu koko 
toimialalla yrityksen kasvuorientaation suhteen 
Summamuuttuja Keskiarvo koko 
toimialan suhteen, 
kasvuorientoituneet 
Keskiarvo koko 
toimialan suhteen, 
ei-kasvuorientoituneet 
Erotus 
Markkinointi/imago 4,39 4,34 0,05 
Asiakastuntemus/orientaatio 4,15 4,25 -0,10 
Henkilöstö 4,10 4,11 -0,01 
Tulevaisuuteen suuntautuminen 3,89 3,75 0,14 
Kilpailu 3,87 3,96 -0,09 
Strateginen 3,85 3,74 0,11 
Jakelu 3,85 3,73 0,12 
Rahoitus 3,72 3,78 -0,06 
Tuote 3,57 3,44 0,13 
Tuotanto 3,46 3,44 0,02 
Hinta 3,44 3,50 -0,06 
Yhteistyö 3,42 3,35 0,07 
Neuvonta 2,87 2,55 0,32 
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LIITE 4.1.  Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten arviot toimialan menestystekijöistä 
tärkeysjärjestyksessä (keskiarvoina asteikolla 1=ei merkittävä, 2=vähän merkittävä, 3=jokseenkin 
merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) 
4,68
4,54
4,50
4,44
4,43
4,39
4,36
4,33
4,33
4,23
4,20
4,15
4,11
4,07
4,06
4,05
4,05
4,02
4,01
3,99
3,96
3,95
3,95
3,93
3,93
3,90
3,80
3,78
3,77
3,75
3,72
3,69
3,69
3,65
3,63
3,60
3,53
3,52
3,48
3,47
3,43
3,33
3,13
3,08
3,04
3,04
2,99
2,98
2,39
2,38
1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00
1. Tuotteiden/palvelujen hyvä maine
2. Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet
3. Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus
4. Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu
5. Yrityksen tunnettuus
6. Henkilöstön hyvä yhteishenki
7. Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot
8. Kyky sopeutua asiakkaiden erityis toivomuksiin
9. Henkilöstön vahva osaamistaso
10. Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus
11. Henkilöstön hyvinvointi
12. Asiakkailta saatava palaute
13. Vahva omarahoituspohja
14. Yksinkertainen organisaatiorakenne
15. Yrityksen vahvat perusarvot ja niistä kiinni pitäminen
16. Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu
17. Hyvä mainonnan ja muun myyntituen osaaminen
18. Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle
19. Hyvät henkilökohtaiset suhteet jakelukanaviin
20. Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus
21. Hyvä yhteistyö saman alan yritysten kanssa
22. Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu
23. Pienet rahoituskustannukset
24. Tuotteiden/palvelujen hinta
25. Henkilöstön vähäinen vaihtuvuus
26. Kysynnän muutosten ennakointi
27. Jatkuva tuotekehitystyö
28. Henkilöstön koulutukseen panostaminen
29. Mahd. erikoistua muutamiin erik.tuotteisiin tai asiak.segm.
30. Oikea jakelutievalinta
31. Ajanmukaiset tuotanto- ja palvelutilat ja -välineet
32. Markkinoiden laajentaminen kotimaassa
33. It:n hyväksikäyttö asiakassuhteen hallinnassa
34. Yhteistyö kilpailijoiden kanssa
35. Alhaiset tuotantokustannukset
36. Kilpailijoiden tuntemus
37. Pitkäaikaiset suhteet tavarantoimittajiin
38. Oikeanlaatuisten raaka-aineiden ja tarvikkeiden saatavuus
39. Julkinen rahoitustuki ja avustukset
40. Markkinoiden laajentaminen ulkomailla/e
41. Ulkopuolisen rahoituksen helppo saatavuus
42. Alhaiset jakelu- ja kuljetuskust.
43. Yhteistyö koulutusorganisaatioiden kanssa
44. Julkisten yritysneuvontapalveluiden käyttö
45. Vaikeasti jäljiteltävä tuote/palvelu
46. It:n hyväksikäyttö tuotannossa
47. Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa
48. Maksuehtojen sovittelumahdollisuus
49. Yrityshautomoiden tms. vaikutus
50. Yksityisten konsulttipalvalveluiden käyttö
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LIITE 4.2.  Kyselyyn vastanneiden matkailualan yritysten arviot menetystekijöiden hallinnasta 
yrityksen omassa toiminnassa (keskiarvoina asteikolla 1=ei merkittävä, 2=vähän merkittävä, 
3=jokseenkin merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) 
4,13
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1,00 1,50 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00
1. Kyky sopeutua asiakkaiden erityistoivomuksiin
2. Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet
3. Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus
4. Tuotteiden/palvelujen hyvä maine
5. Henkilöstön hyvä yhteishenki
6. Yksinkertainen organisaatiorakenne
7. Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu
8. Henkilöstön hyvinvointi
9. Yrityksen vahvat perusarvot ja niistä kiinni pitäminen
10. Vahva omarahoituspohja
11. Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot
12. Henkilöstön vahva osaamistaso
13. Henkilöstön vähäinen vaihtuvuus
14. Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu
15. Asiakkailta saatava palaute
16. Yrityksen tunnettuus
17. Oikeanlaatuisten raaka-aineiden ja tarvikkeiden saatavuus
18. Tuotteiden/palvelujen hinta
19. Hyvät henkilökohtaiset suhteet jakelukanaviin
20. Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu
21. Hyvä yhteistyö saman alan yritysten kanssa
22. Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus
23. Pienet rahoituskustannukset
24. Pitkäaikaiset suhteet tavarantoimittajiin
25. Ajanmukaiset tuotanto- ja palvelutilat ja -välineet
26. Hyvä mainonnan ja muun myyntituen osaaminen
27. Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle
28. Kilpailijoiden tuntemus
29. Jatkuva tuotekehitystyö
30. Mahd. erikoistua muutamiin erik.tuott. tai asiak.segm.
31. Henkilöstön koulutukseen panostaminen
32. Alhaiset tuotantokustannukset
33. Yhteistyö kilpailijoiden kanssa
34. Markkinoiden laajentaminen kotimaassa
35. Oikea jakelutievalinta
36. Maksuehtojen sovittelumahdollisuus
37. Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus
38. It:n hyväksikäyttö asiakassuhteen hallinnassa
39. Ulkopuolisen rahoituksen helppo saatavuus
40. Kysynnän muutosten ennakointi
41. Alhaiset jakelu- ja kuljetuskustannukset
42. Vaikeasti jäljiteltävä tuote/palvelu
43. Yhteistyö koulutusorganisaatioiden kanssa
44. It:n hyväksikäyttö tuotannossa
45. Markkinoiden laajentaminen ulkomailla/e
46. Julkinen rahoitustuki ja avustukset
47. Julkisten yritysneuvontapalveluiden käyttö
48. Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa
49. Yksityisten konsulttipalveluiden käyttö
50. Yrityshautomoiden tms. vaikutus
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5 MUOVI- JA METALLITEOLLISUUS 
 
5.1 Toimialakuvaus 
 
Muovi- ja metalliteollisuutta on Pohjois-Karjalassa tapana tarkastella yhtenä toimialakokonaisuutena. 
Tämä aiheutuu toisaalta paikallisesti merkittävästä aloille yhteisestä teknologiaperustasta (metallin ja 
muovin valuteknologia ja siihen liittyvä työkaluvalmistus) ja toisaalta maakunnan kehittämisessä 
käytetystä klusteritoimiala-ajattelusta. Alojen kehittämistä yhdistää myös Pohjois-Karjalan 
osaamiskeskusohjelma, jossa muovi- ja metalliteollisuus on yhtenä kahdesta painoalasta.  
 
Kaikkiaan muovi- ja metalliteollisuudessa toimii maakunnassa noin 350 toimipaikkaa, jotka työllistävät 
yhteensä noin 6000 henkilöä. Kymmenkunta maakunnan muovi- ja metalliteollisuuden yrityksistä on 
globaalisti toimivia veturiyrityksiä valtaosan toimiessa alihankkijoina kotimarkkinoilla. Valmistettavista 
tuotteista mainittakoon muun muassa muoviteollisuudessa ruiskuvaletut kestomuoviosat, 
laboratoriolaitteet ja -tarvikkeet, lääketeollisuuden annostelulaitteet, pakkausmateriaalit ja erilaiset 
komposiittirakenteet. Metalliteollisuuden ydintuotteita puolestaan ovat lukot ja turvallisuustuotteet sekä 
erilaiset, erityisesti metsäteollisuuden, logistiikan koneet, laitteet ja muu kalusto. Lisäksi Pohjois-
Karjalassa valmistetaan muun muassa erilaisia sähköteknisen alan liittimiä ja komponentteja sekä 
kuljetuskalustoa.  
 
Seuraavassa toimialan yleispiirteitä tarkastellaan tilastojen avulla. Tilastokeskuksen teollisuustilastossa 
muovi- ja metalliteollisuus hajautuu kymmenelle eri TOL 95 -luokituksen toimialalle: toimiala 252 
käsittää muovituotteiden valmistuksen ja toimialat 27–35 eri metalliteollisuuden toimialat. Aluetason 
tarkasteluissa muovituotteiden valmistus on kuitenkin usein tietosuojasyistä yhdistetty kumituotteiden 
valmistukseen (TOL 25 kumi- ja muovituotteiden valmistus), joten tässäkin toimialakatsauksessa näitä 
tarkastellaan monelta osin yhtenä kokonaisuutena. Muita käytettyjä tilastoja ovat Pohjois-Karjalan liiton 
teollisuusyritysrekisteri sekä Tilastokeskuksen yritys- ja toimipaikkarekisterin tiedot.  
 
5.1.1 Toimipaikat ja henkilöstö 
 
Kaikkiaan muovi- ja metalliteollisuuden toimipaikkoja Pohjois-Karjalassa oli vuoden 2002 alussa 
Tilastokeskuksen yritys- ja toimipaikkarekisterin mukaan 358 (ks. taulukko 5.1). Näistä 34 (eli vajaat 
10 %) on muoviteollisuuden toimipaikkoja ja 324 metalliteollisuuden alojen toimipaikkoja. 
Toimipaikkojen ja henkilöstön määrillä mitattuna merkittävimmät toimialat ovat muovituotteiden 
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valmistus, metallituotteiden valmistus ja koneiden ja laitteiden valmistus. Sen sijaan muiden 
metalliteollisuuden alojen toimipaikkoja Pohjois-Karjalassa on suhteellisen vähän.  
 
TAULUKKO 5.1. Muovi- ja metalliteollisuuden toimialat ja toimipaikat Pohjois-Karjalassa 
vuonna 2002 
TOL Toimiala toimipaikat, kpl osuus % 
25 Kumi- ja muovituotteiden valmistus 34 9 
27 Metallien jalostus 3 1 
28 Metallituotteiden valmistus pois lukien koneet ja laitteet 145 41 
29 Koneiden ja laitteiden valmistus 115 32 
30 Konttori- ja tietokoneiden valmistus 3 1 
31 Muu sähkökoneiden ja laitteiden valmistus 16 4 
32 Radio-, TV- ja tietoliikennevälineiden valmistus 8 2 
33 Lääkintä- ja hienomekaanisten kojeiden, kellojen valmistus 17 5 
34 Autojen ja perävaunujen valmistus 4 1 
35 Muu kulkuneuvojen valmistus 13 4 
 Yhteensä 358 100 
Lähde: Tilastokeskus, Yritys- ja toimipaikkarekisteri 2002 
 
Toimialojen henkilöstön määrä on lisääntynyt voimakkaasti viime vuosikymmenen puolivälistä. Kehitys 
näkyy tilastoissa ennen kaikkea muoviteollisuuden, mutta myös metallituotteiden sekä koneiden ja 
laitteiden valmistuksen työpaikkojen lisääntymisenä (taulukko 5.2). Muoviteollisuuden työllisyys on 
kasvanut vuodesta 1998 vuoteen 2002 noin 47 % (666 työpaikkaa) ja metalliteollisuuden alojen yhteensä 
26 % (825 työpaikkaa). 
 
TAULUKKO 5.2. Muovi- ja metalliteollisuuden työpaikat toimialoittain Pohjois-Karjalassa 
vuosina 1998 ja 2002  
TOL  1998 2002 muutos % 
25 Kumi- ja muovituotteiden valmistus 1418 2084 47  
27–28 Perusmetallien ja metallituotteiden valmistus 1602 2036 27 
29 Koneiden ja laitteiden valmistus 1010 1279 27 
31–33 Sähkökoneiden ja –laitteiden valmistus 389 499 28 
34–35 Kulkuneuvojen valmistus 143 155 8 
 Yhteensä 4562 6053 33 
Lähde: Pohjois-Karjalan liitto, Yritysrekisteri. 
 
Jatkossa maakunnassa on arvioitu, että lisätyövoiman tarve olemassa olevissa yrityksissä on noin 1700–
1800 henkilöä vuodesta 2001 vuoteen 2007. Noin puolet tästä aiheutuu nykyisen henkilökunnan 
oletetusta eläkkeelle siirtymisestä, ja toinen puoli yritysten keskimäärin ennakoimasta noin 2 % 
henkilöstön kasvusta. (Lautanen ja Saukkonen 2002.) 
 
Kokonaisuutena muovi- ja metalliteollisuuden toimipaikoista Pohjois-Karjalassa noin 72 % eli lähes 240 
on pieniä alle 5 henkilön toimipaikkoja (taulukko 5.3). Yli 100 hengen toimipaikkoja on 11 eli reilut 3 % 
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kaikista toimipaikoista. Koko maassa alle 5 henkilön toimipaikkoja muovi- ja metalliteollisuudessa on 
hieman vähemmän kuin Pohjois-Karjalassa eli noin 67 %. Yli sadan hengen toimipaikkoja koko maassa 
on Pohjois-Karjalaa vastaava osuus eli hieman yli 3 % toimipaikoista.     
 
Toimipaikkakoko on Pohjois-Karjalassa muoviteollisuudessa kasvanut viime vuosina. 
Muoviteollisuuden toimipaikkakoko onkin Pohjois-Karjalassa jonkin verran suurempi kuin koko 
maassa keskimäärin ja selvästi suurempi kuin maakunnan metalliteollisuudessa. Muovialalla esimerkiksi 
yli 50 henkilön toimipaikkoja on 27 % kaikista maakunnan toimipaikoista, kun taas metalliteollisuudessa 
yli 50 henkilön toimipaikkoja on ainoastaan reilut 3 %.11 
 
TAULUKKO 5.3. Muovi- ja metallialan toimipaikkojen määrät Pohjois-Karjalassa vuonna 
2002, toimialan ja henkilöstön suuruusluokan mukaan 
muoviteollisuus metalliteollisuus yhteensä henkilöstön suuruusluokka 
lkm % lkm % lkm % 
0–4  17 51,5 221 73,4 238 71,3 
5–9 5 15,2 26 8,6 31 9,3 
10–19 1 3,0 17 5,6 18 5,4 
20–49 1 3,0 27 9,0 28 8,4 
50–99 3 9,1 5 1,7 8 2,4 
100–249 4 12,1 4 1,3 8 2,4 
250–499 1 3,0 0 0,0 1 0,3 
500–999 1 3,0 1 0,3 2 0,6 
1000– 0 0,0 0 0,0 0 0,0 
yhteensä 33 100 301 100 334 100 
Lähde: Tilastokeskus, Yritys- ja toimipaikkarekisteri 2002 
 
5.1.2 Tuotannon arvo ja vienti 
 
Myös tuotannon arvo (arvonlisäys) on kasvanut Pohjois-Karjalan kumi-, muovi- ja metalliteollisuudessa 
ripeästi 1990-luvun jälkipuoliskolta. Arvonlisäyksellä mitattuna alojen tuotanto on kasvanut Pohjois-
Karjalassa selvästi nopeammin koko teollisuudessa keskimäärin ja ollut suunnilleen samalla kasvu-uralla 
kuin koko maassa (kuvio 5.1). Nopeimmin arvonlisäys on kasvanut muovituotteiden valmistuksessa.  
 
                                                 
11 Ero on myös tilastollisesti merkitsevä: Pearson Chi Square ja Fisher’s Exact Test merkitsevyystaso 0.00 
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KUVIO 5.1. Muovi- ja metalliteollisuuden ja koko teollisuuden arvonlisäyksen kehitys Pohjois-
Karjalassa ja koko maassa 1995–2001 (indeksi 1995=100) 
Lähde: Tilastokeskus 2003, Statfin: teollisuus ja rakentaminen 
 
Seutukunnittain tarkasteltuna neljä viidesosaa muovi-metalliteollisuuden arvonlisäyksestä syntyy 
Joensuun seutukunnan alueella, jossa sijaitsevat myös toimialojen suurimmat yritykset ja toimipaikat. 
Merkittävin paikallinen vaikutus muovi-metalliteollisuudella Pohjois-Karjalassa on kuitenkin 
Outokummun seutukunnan taloudessa, jossa sen osuus koko seutukunnan teollisuuden tuotannosta on 
lähes kaksi kolmannesta. Pielisen Karjalan seutukunta puolestaan on ainoa Pohjois-Karjalan 
seutukunnista, jossa kumi- ja muoviteollisuuden osuus teollisuuden arvonlisäyksestä on 
metalliteollisuutta suurempi. 
 
Tuotannon arvosta (brutto) noin 40 % menee vientiin, mikä on jonkin verran vähemmän kuin koko 
maassa keskimäärin. Kumi-, muovi- ja kemianteollisuuden vientiaste oli 1990-luvun jälkipuoliskolla 
Pohjois-Karjalassa korkeampi kuin koko maan vastaavilla toimialoilla, mutta väheni vuonna 2001 noin 
36 %:iin koko maan vientiosuuden ollessa noin 42 %.  Metalliteollisuudessa viennin osuus Pohjois-
Karjalassa on ollut noin 40 %, kun taas koko maan metallin tuotannosta noin 50–60 % viedään 
ulkomaille. Kumi-, muovi- ja kemianteollisuuden sekä metalliteollisuuden yhteisosuus Pohjois-Karjalan 
koko teollisuuden viennistä on noin 38 %. Toimialojen viennin arvo oli yhteensä noin 319 milj. euroa 
vuonna 2001. (Lautanen et al. 2002, Pohjois-Karjalan liitto 2004.) 
 
Muovi- ja metalliteollisuuden toimipaikkojen vientisuuntautuneisuutta on tarkasteltu taulukossa 5.4. 
Yhteensä noin 17 %:lla toimipaikoista on vientiä, minkä lisäksi noin 5 % harjoittaa (ainoastaan) 
tuontitoimintaa. Muovituotteiden valmistuksessa viejien osuus on noin 29 % ja metalliteollisuudessa 
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vajaat 11 %. Vientitoiminta onkin muoviteollisuudessa Pohjois-Karjalassa merkittävästi yleisempää kuin 
metalliteollisuudessa.12   
 
TAULUKKO 5.4. Pohjois-Karjalan muovi- ja metalliteollisuuden yritykset  vuonna 2002, 
vientisuuntautuneisuuden mukaan 
muoviteollisuus metalliteollisuus yhteensä 
 
Vientistatus 
lkm % lkm % lkm % 
Vientiä ja tuontia  10 29,4 34 10,5 44 12,3 
Vientiä 0 0,0 18 5,6 18 5,0 
Tuontia  2 5,9 17 5,2 19 5,3 
Ei vientiä eikä tuontia 22 64,7 255 78,7 277 77,4 
yhteensä 34 100 324 100 358 100 
Lähde: Tilastokeskus, Yritys- ja toimipaikkarekisteri 2002 
 
5.1.3. Kasvutavoitteet vuoteen 2010  
 
Muovi- ja metalliteollisuuden kehitystavoitteet on koottu Pohjois-Karjalan muovi- ja metalliteollisuuden 
kehittämisstrategiaan vuoteen 2010 (Pohjois-Karjalan liitto 2004). Työllisyystavoitteeksi on asetettu se, 
että alat työllistävät vuonna 2010 Pohjois-Karjalassa noin 7700 henkilöä (taulukko 5.5). Tämä tavoite on 
hieman suurempi kuin alan yritysten itsensä ennakoima n. 2 % vuotuinen työpaikkojen lisäys (Lautanen 
ja Saukkonen 2002), mutta toisaalta se sisältää myös arvion alueelle sijoittuvista ja perustettavista 
yrityksistä. Muita tavoitteita alalla ovat yritysten tutkimus- ja kehityspanoksen sekä kansainvälistymisen 
ja viennin nostaminen kansalliselle keskitasolle. 
 
TAULUKKO 5.5. Muovi- ja metalliteollisuuden työpaikkatavoitteet Pohjois-Karjalassa vuoteen 
2010 mennessä 
TOL  2000* 2003* 2006 2010    
25 Kumi- ja muovituoteteollisuus 2183 1960 2400 2600 
27–35 Metalliteollisuus 3827 4198 4600 5100 
 Yhteensä 6010 6158 7000 7700 
Lähde: Pohjois-Karjalan liitto 2004, *toteutunut 
 
Kehittämisstrategia korostaa innovatiivisuutta keksintöjen, muotoilun, tuotekehityksen, koulutuksen, 
tutkimuksen ja hautomotoiminnan hyödyntämisessä. Yritystoiminnan keskeisiksi kehittämiskohteiksi 
mainitaan kansainvälisen aseman, tuotekehityksen ja operatiivisen tehokkuuden parantaminen. 
Kehittämisstrategiassa suuri paino on alan kasvu- ja kehitysohjelmilla, veturiyritysvetoisilla 
tuotantoverkoilla ja ammattitaitoisen työvoiman turvaamisella. Uutta yrittäjyyttä kannustetaan vahvasti. 
 
                                                 
12 Pearson Chi Square, p=0.05  
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Tavoitteena on, että Pohjois-Karjala on vuonna 2010 haluttu ympäristö toimia niin yrityksille kuin 
niiden sidosryhmille, tarjoamalla kilpailukykyistä koulutusta, tutkimusta ja kehitystä sekä hyvän 
yritysilmaston ja toimivan infrastruktuurin.  
 
 
Viitteet: 
 
Lautanen, T. ja P. Saukkonen (2003): Pohjois-Karjalan muovi-metallialan työvoiman ennakointiselvitys 2002–
2007. Joensuun yliopisto, Alue- ja kuntatutkimuskeskus Spatia, Raportteja 2/2002: 
http://www.joensuu.fi/spatia/julkaisut/rap2002_2.pdf. 
 
Lautanen, T., I. Kiprianoff ja P. Saukkonen (2002): Muovi- ja metalliteollisuuden toimintaympäristöt 
Suomessa. Joensuun yliopisto, Alue- ja kuntatutkimuskeskus Spatia, marraskuu 2002. (julkaisematon 
moniste). 
 
Pohjois-Karjalan liitto (2004): Pohjois-Karjalan muovi- ja metalliteollisuuden kehittämisstrategia 
vuoteen 2010. Pohjois-Karjalan liiton julkaisuja (tulossa). 
 
5.2. Tutkimusaineiston kuvailua 
 
Tässä tutkimuksessa muovi- ja metalliteollisuuden yritysten kohdejoukkoa rajattiin edellä esitetystä.  
Muovi- ja metalliteollisuuden yritysrekisteristä saaduista yrityksistä (n=365) rajattiin kohdejoukon 
ulkopuolelle ne toimialan yritykset, joiden päätoimialana on korjaamo- ja maalaustoiminta, renkaiden 
myynti ja kierrätys (ilman varsinaista kierrätysprosessia) sekä kiinteistöhuolto. Lisäksi ulkopuolelle jäivät 
yli 250 henkilön yritykset. Näin ollen muovi- ja metalliteollisuuden kohdejoukon koko on 215 yritystä. 
5.2.1. Yrittäjätaustat 
 
Yrittäjien taustatiedoista tarkasteltavina tekijöinä olivat sukupuoli, ikä, peruskoulutus ja 
ammattikoulutus. Lisäksi kysyttiin, onko vastaaja yrityksen omistajajohtaja vai palkattu ammattijohtaja. 
Jos vastaaja oli omistajajohtaja, niin tiedusteltiin, oliko hän yrityksen perustaja vai toiminut asemassaan 
tietyn aikaa. 
 
Tutkimukseen vastanneista muovi- ja metallialan yrittäjistä valtaosa (90 %) on miehiä ja vain 10 % 
naisia. Iältään vastaajat ovat keskimäärin 47-vuotiaita. Nuorin vastaajista on 24-vuotias ja vanhin 62-
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vuotias. Vastaajien ikäjakauma painottuu vahvasti ikäluokkiin 36–50 vuotta (42 %) ja 51–65 vuotta 
(44 %). Ikäluokan 20–35 vuotta osuus vastanneista on 14 % (kuvio 5.2).  
  
KUVIO 4.2. Vastaajien luokiteltu ikäjakauma.
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41,9%
14,0%
51-65
36-50
20-35
 
 
Tutkimukseen vastanneista muovi- ja metalliteollisuuden yrittäjistä omistajajohtajia oli 80 % ja 
palkattuja ammattijohtajia 20 %. Omistajajohtajista pääosa (75 %) on myös yrityksen perustajia. Muut 
olivat toimineet yrityksessä keskimäärin 8 vuotta (vaihteluväli 1–22 vuotta). 
  
Peruskoulutuksen osalta kansa- tai kansalaiskoulun oli käynyt 38 % vastaajista. Keski- tai peruskoulun 
käyneitä oli noin kolmannes (34 %) yrittäjistä ja ylioppilastutkinnon oli suorittanut 28 % vastaajista. 
Ammattikoulutuksessa lähes puolet (48 %) yrittäjistä oli suorittanut opistotasoisen tutkinnon. 
Ammattikoulun käyneitä oli 33 % ja korkeakoulu- tai yliopistokoulutus oli 13 %:lla vastanneista. 
Vastaajista 6 % ilmoitti, ettei heillä ole ammatillista koulutusta. Palkattuja ammattijohtajia yhdisti se, että 
kaikilla oli vähintään opistotasoinen tutkinto ja lähes puolella oli korkeakoulu- tai yliopistotutkinto.  
 
5.2.2. Yritykset 
 
Yrityksen perustiedoista tarkasteltiin toimialaa, toiminnan pää/sivutoimisuutta, yrityksen ikää, 
perheyrittäjyyttä ja työntekijöiden määrää. Lisäksi vastaajia pyydettiin ilmoittamaan, mikäli yrityksessä oli 
tapahtunut omistajan tai toimialan vaihdoksia tai muita vastaavia muutoksia sekä kertomaan, milloin 
viimeinen muutos tapahtui. 
KUVIO 5.2. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysjohtajien ikäjakauma 
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Yritysten tarkempi toimialajakauma on esitetty kuviossa 5.3. Vastanneista muovi- ja metallitoimialan 
yrityksistä metallituotteita valmistavien yritysten osuus on huomattavan suuri (54 % vastanneista). 
Muovituotteita valmistavia yrityksiä on 23 %. Koko muovi- ja metalliteollisuuteen maakunnassa 
laskettavaan yrityskantaan nähden nämä kaksi ryhmää ovat yliedustettuna ja koneiden ja laitteiden 
valmistus selvimmin aliedustettuna aineistossa (vrt. taulukko 5.1).   
KUVIO 4.3. Alakohtainen toimiala.
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Lähes kaikkien vastanneiden yritystoiminta on päätoimista (96 %). Yritysten keski-ikä on 16 vuotta 
(mediaani 15 vuotta). Nuorin yrityksistä on yhden vuoden ikäinen ja vanhin on 61-vuotias. Yritysten 
ikäjakauma on esitetty kuviossa 5.4. Suurin osa vastanneista yrityksistä (49 %) sijoittuu iältään luokkaan  
13–29-vuotta. Iältään alle 5 vuotta vanhoja yrityksiä oli tutkimukseen osallistuneista muovi- ja 
metalliteollisuuden alan yrityksistä 13 %. Yli 29-vuotiaita yrityksiä vastanneista oli 10 %. Suurin osa 
yrityksistä on perustettu 1980- ja 1990-luvuilla. (kuvio 5.5). 
KUVIO 5.3. Kyselyyn vastanneiden uovi- ja metallialan yritysten toimialajakauma 
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KUVIO 4.4. Yritysten luokiteltu ikäjakauma.
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KUVIO 4.5. Yritysten perustamisvuodet luokiteltuna.
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Yrittäjistä 75 % ilmoitti, ettei yrityksessä ole tapahtunut omistajan tai toimialan vaihdoksia tai muita 
vastaavia muutoksia. Muutoksia oli tapahtunut neljäsosassa (25 %) alan yrityksistä. Muutokset 
ajoittuivat ajalle 1987–2003. Suurin osa muutoksista oli tapahtunut aivan viime vuosina, vuosien 2000 ja 
2003 välisenä aikana (48 %). 
 
KUVIO 5.4. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten ikäjakauma, % 
KUVIO 5.5. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten jakauma 
perustamisvuoden mukaan, % 
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Tutkimuksessa yritys määriteltiin perheyritykseksi perinteisen ydinperheen pohjalta. Yrityksistä noin 
kolmannes (31 %) on perheyrityksiä, joissa ei omistajan lisäksi yleensä työskentele muita 
omistajaperheenjäseniä. Perheyrityksiä, jotka työllistävät ainakin ajoittain useampia perheenjäseniä, on 
41 % yrityksistä. Useamman omistajan yrityksiä, joissa omistajat eivät ole samaa perhettä, on 28 %.  
 
Kuviossa 5.6 on esitetty vastanneiden yritysten henkilöstömäärä. Henkilöstön määrän ilmoittamisessa 
vastaajia pyydettiin huomioimaan osa-aikaiset työntekijät siten, että kaksi osa-aikaista työntekijää vastaa 
yhtä kokopäiväistä työntekijää. Yritykset työllistävät keskimäärin 25 henkilöä. Yritysten kokojakauma 
painottuu kuitenkin jonkin verran pienempien yritysten suuntaan: tyypillinen muovi- ja 
metalliteollisuuden yritys aineistossa työllistää alle 5 henkilöä. Taulukossa 5.6 on esitetty yhteenveto 
vastanneista muovi- ja metallialan yrittäjistä sekä yrityksistä. 
KUVIO 4.6. Yritykset henkilöstökokoluokittain.
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TAULUKKO 5.6. Keskeisiä tunnuslukuja kyselyyn vastanneista muovi- ja metallialan 
yrityksistä 
Yrittäjien sukupuolijakauma, mies/nainen (%) 90/10 
Yrittäjien keski-ikä (vuotta) 47 
Omistajajohtajia (%) 80 
Päätoimisten yritysten osuus (%) 94 
Yritysten keski-ikä/nuorin yritys/vanhin yritys (vuotta) 16/1/83 
Omistajan tai toimialan vaihdoksia tai muita vastaavia muutoksia 
(%:ssa yrityksiä) 
25 
Perheyrityksiä, jotka työllistävät ainakin ajoittain useampia 
perheenjäseniä (%) 
41 
Yritysten henkilöstö keskimäärin / mediaani13 /moodi14 25/7/1 
                                                 
13 Mediaani = muuttujan keskimmäinen arvo suuruusjärjestykseen asetetussa havaintoaineistossa. 
KUVIO 5.6. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten jakauma henkilöstön 
suuruusluokan mukaan, % 
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5.2.3 Kasvu 
 
Kasvua tarkasteltiin tutkimuksen kyselylomakkeessa viiden erillisen kysymyksen avulla. Vastaajia 
pyydettiin kuvailemaan 1) yrityksen liiketoiminnan kehitystä viimeisen kolmen vuoden aikana, 2) 
arvioimaan yrityksen kasvutavoitteita sekä 3) kuvaamaan kasvutavoitteidensa asetantaa. Lisäksi vastaajan 
tuli asettaa oman liiketoimintansa tavoitteita tärkeysjärjestykseen sekä arvioida kuinka tärkeitä eri 
kehittämiskohteet ovat yrityksessä seuraavan kahden vuoden aikana. 
 
Liiketoiminnan kehitystä viimeisen kolmen vuoden aikana pyydettiin kuvamaan kolmiportaisella 
asteikolla: kohonnut (3), sama (2) tai laskenut (1). Kuviossa 5.7 on esitetty vastausten keskiarvot 
toiminnan eri osa-alueilla.   
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KUVIO 5.7. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten liiketoiminnan osa-alueiden 
kehitys viimeisen kolmen vuoden aikana (keskiarvoina asteikolla 1=laskenut, 2=pysynyt samana, 
3=kohonnut) 
 
Kuviosta 5.7 voidaan havaita kehitystä tapahtuneen kaikilla liiketoiminnan osa-alueilla, kuitenkin 
keskiarvojen perusteella maltillisesti. Erityisesti kehitystä näyttää tapahtuneen liikevaihdon, asiakkaiden 
määrän sekä yrityksen tuloksen suhteen. Näiden suhteen aineistossa tyypillinen yritys on kasvanut.  
Vähiten kehitystä on tapahtunut markkinointiviestintään käytetyn rahamäärän sekä asiakkaan 
                                                                                                                                                                  
14 Moodi = aineistossa useimmin esiintyvä muuttujan arvo eli tyypillisin arvo. 
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keskimääräisen yhden tilauksen koon suhteen. Kuitenkin näidenkin kohdalla tyypillisesti tilanne oli 
pysynyt entisenlaisena.  
 
Yrityksen kasvutavoitteita vastaajia pyydettiin kuvaamaan neliportaisen asteikon avulla (tavoitteena joko  
vähentää/pienentää (1), pitää nykyisenlaisena (2), kasvattaa hitaasti (3) tai kasvattaa nopeasti (4) 
tekijöitä). Kuviossa 5.8 on esitetty tarkastellut kasvutavoitteet sekä vastausten keskiarvot. 
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KUVIO 5.8. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten kasvutavoitteet (keskiarvoina 
asteikolla 1=vähentää/pienentää, 2=pitää nykyisenlaisena, 3=kasvattaa hitaasti, 4=kasvattaa nopeasti) 
 
Muovi- ja metallialan yritykset pyrkivät tyypillisimmin hitaaseen kasvuun (kuvio 5.8). Suurinta osaa 
kasvutavoitteista kuvattiin siten, että tavoitteena on joko pitää tekijä nykyisenlaisena tai kasvattaa sitä 
hitaasti. Yritykselle tyypillisen vaihtoehdon mukaan mukaan 69 % yrityksistä painottuu hitaaseen 
kasvuun, 22 % samana pitämiseen ja 9 % yrityksistä tavoittelee nopeata kasvua (eli on valinnut eri osa-
alueita koskien yleisimmin vaihtoehdon 4). Yrityksen tulos, liikevaihto, asiakkaiden määrä, sijoitetun 
pääoman tuotto, omavaraisuusaste sekä markkinaosuus ovat kasvutavoitteina keskeisempiä. Yritysten 
henkilökunnan määrä, toimitilat, alihankinnan osuus liikevaihdosta, yhteistyö tutkimuslaitosten kanssa 
sekä alihankkijoiden määrä ovat lisäämisen tavoitteina  huomattavasti maltillisempia tai niitä ei pyritä 
kasvattamaan. Tähän vaikuttanee erityisesti se, että suuri osa vastanneista on pieniä, alle 5 henkilön 
alihankintayrityksiä. Alihankkijoiden määrän nykyisellään pitäminen on tavoitteena 58 %:lla vastaajista ja 
10 % yrityksistä tavoittelee määrän vähentämistä. 
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Yritysten kasvutavoitteiden asetantaa sekä mahdollisia muutoksia toiminnan aikana kysyttiin neljän 
väittämän avulla, joista tuli valita kuvaavin vaihtoehto (taulukko 5.7). Kolme neljästä vastaajasta (74 %) 
ilmoitti yrityksensä kasvutavoitteiden olleen alusta saakka maltilliset. Vastaajista 13 %:lla oli ollut alussa 
halu kasvaa nopeasti, sittemmin kasvutavoitteet ovat muuttuneet maltillisemmiksi. Yrityksistä 11 % 
ilmoitti halunneensa kasvaa alussa hitaasti, sittemmin tavoitteena nopeampi kasvu. Ainoastaan kaksi 
yritystä, eli parisen prosenttia vastanneista, oli tavoitellut ripeää kasvua koko toimintansa ajan. Näin 
ollen nykyisin nopeaa kasvua tavoittelee yhteensä noin 13 prosenttia vastanneista yrityksistä. 
 
TAULUKKO 5.7. Kyselyyn vastanneet muovi- ja metallialan yritykset kasvutavoitteiden 
mukaan 
Kasvutavoitteen kuvaus Yrityksiä, n Prosenttiosuus 
Kasvutavoitteet ovat olleet alusta saakka maltilliset 65 74  
Alussa halu kasvaa nopeasti, sittemmin kasvutavoitteet ovat 
muuttuneet maltillisemmiksi 
11 13  
Alussa halu kasvaa hitaasti, sittemmin tavoiteltu nopeampaa kasvua 10 11 
Ripeän kasvun tavoittelu koko toiminnan ajan 2 2 
 
Yrityksen oman liiketoiminnan tavoitteiden tärkeysjärjestystä tarkasteltiin kahdeksan 
tärkeysjärjestykseen asetettavan tavoitteen avulla. Useimmin liiketoiminnan tärkeimmäksi tavoitteeksi 
on muovi- ja metalliteollisuuden yritysjoukossa asetettu se, että omistaja saa yrityksestä kohtuullisen 
toimeentulon ja hyvän elämänlaadun (taulukko 5.8). Seuraavaksi tärkeimpiä tavoitteita ovat tyytyväinen 
ja uskollinen kanta-asiakaskunta sekä kannattavuuden ja pääoman tuottoasteen parantaminen. Vähiten 
tavoiteltavaksi on arvioitu yrityksen kasvu henkilöstön määrällä mitattuna. 
  
TAULUKKO 5.8. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten liiketoiminnan 
tavoitteet tärkeysjärjestyksessä 
Sija Liiketoiminnan tavoite 
1. Omistaja saa yrityksestä kohtuullisen toimeentulon ja hyvän elämänlaadun 
2. Tyytyväinen ja uskollinen kanta-asiakaskunta 
3. Kannattavuuden ja pääoman tuottoasteen parantaminen 
4. Yrityksen tuotteiden laadun kohottaminen 
5. Yrityksen kasvu liikevaihdolla mitattuna  
6. Yrityksen markkina-alueen laajentaminen 
7. Tuotevalikoiman uusiutuminen 
8. Yrityksen kasvu henkilöstön määrällä mitattuna 
 
Vastaajia pyydettiin myös arvioimaan eri kehittämiskohteiden tärkeyttä yrityksessä seuraavan kahden 
vuoden aikana (asteikolla 1=ei tärkeä ... 5=erittäin tärkeä). Kuviossa 5.9 on esitetty kehittämiskohteet 
sekä vastausten keskiarvot.  
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Kehittämiskohteiden arvioinnissa yritykset korostavat erityisesti asiakkaan tarpeiden tuntemuksen 
kehittämistä, tuotteiden laadun parantamista ja myyntityön sekä tuotantoteknologian kehittämistä. 
Muita korostuvia kehittämiskohteita ovat uusien tuotteiden sekä strategisen suunnittelun kehittäminen.  
Edellä mainittuja vähemmän kehittämiskohteina korostuvat tuotteiden jakelutien, 
markkinointiviestinnän ja vientiosaamisen kehittäminen. Tämä onkin ymmärrettävää, koska suuri osa 
muovi- ja metalliteollisuuden yrityksistä toimii kotimaassa alihankkijoina.  
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KUVIO 5.9. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten arviot kehittämiskohteiden 
tärkeydestä seuraavan kahden vuoden aikana (keskiarvoina, 1=ei tärkeä, 2=vähän tärkeä, 3=jokseenkin 
tärkeä, 4=tärkeä, 5=erittäin tärkeä) 
 
5.2.4 Kansainvälistyminen 
 
Kansainvälistymisen osalta kartoitettiin yritysten ulkomaantoimintoja. Erityistä huomiota tutkimuksessa 
kiinnitettiin yritysten vientiin. Vientitoiminnasta tarkasteltiin sen alkamisajankohtaa, osuutta 
liikevaihdosta sekä vientitoiminnan luonnetta. Lisäksi kysyttiin, onko yrityksessä laadittu 
kansainvälistymis- tai vientistrategia.  
 
Ulkomaantoiminnoista suoraa omaa vientiä (tuontiagentti, maahantuoja tai välitön vienti 
loppukäyttäjälle) vastanneista muovi- ja metalliteollisuuden yrityksistä harjoitti vajaa puolet (45 %). 
Epäsuoraa vientiä (vientiagentti, vientiliike, vientiyhdistys) oli 27 %:lla yrityksistä. Tuontia harjoitti 
 60
neljännes (27 %) yrityksistä. Tuotannollisia yrityksiä ulkomailla oli ainoastaan kahdella yrityksellä ja  
myyntikonttoreita tms. ulkomailla oli 6 %:lla yrityksistä. Muuta ulkomaantoimintaa, kuten lisensiointi, 
franchising tai yhteisyritys oli 5 %:lla vastanneista. 
 
Yritykset, joilla on suoraa omaa vientiä, olivat aloittaneet viennin keskimäärin vuonna 1992. Vientiä 
kauimmin harjoittanut oli aloittanut sen vuonna 1970 ja viimeisin vuonna 2002. Valtaosa, lähes kolme 
neljästä yrityksestä on aloittanut viennin vuoden 1990 jälkeen. Viennin alkamisajankohdat on esitetty 
kuviossa 5.10. 
KUVIO 4.10. Viennin luokitellut alkamisvuodet.
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Oman suoran viennin prosenttiosuutta liikevaihdosta kysyttiin vuosina 1999 sekä 2002. Vastaukset on 
jaettu neljään luokkaan sen mukaan, mikä viennin osuus liikevaihdosta on (0–25 %, 26–50 %, 51–75 % 
sekä 76–100 %; kuviot 5.11 ja 5.12). Viennin osuus keskimäärin yritysten liikevaihdoissa on kasvanut 
vuosien 1999 ja 2002 välisenä aikana. Keskimääräinen osuus vuonna 1999 oli 19 % ja vuonna 2002 se 
oli kohonnut 27 %:iin (muutos +8 %-yksikköä). Erityisesti on lisääntynyt niiden yritysten määrä, joissa 
viennin osuus liikevaihdosta on 76–100 %.  
KUVIO 5.10. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten jakauma viennin 
aloittamisvuoden mukaan, % 
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KUVIO 4.11. Vien. luok.osuus liikev.1999 (yritysmäärinä)
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KUVIO 4.12. Vien. luok. osuus liikev.2002 (yritysmäärinä)
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Vientimaiden määrä yrityksissä vaihteli välillä 1–35. Suurimmalla osalla yrityksistä (72 %) vientimaiden 
määrä oli korkeintaan 5. Yleisimmin vientitoimintaa kuvattiin siten, että vientitoiminnan kehittäminen ja 
laajentaminen on ollut tavoite heti tai lähes heti yrityksen perustamisesta lähtien (49 %). Kyselyyn 
vastanneista yrityksistä 32 % pyrkii laajentamaan vientiä, joka alkoi vasta yrityksen toimittua pidemmän 
aikaa Suomen markkinoilla. Vientitoiminta on satunnaista eikä sitä pyritä laajentamaan noin 20 %:ssa 
yrityksiä. Huomattavaa on se, että vain noin 40 prosentilla yrityksistä, joilla on omaa suoraa vientiä, oli 
laadittu kansainvälistymis- tai vientistrategia. Noin 50 prosentilla niistä yrityksistä, jotka pyrkivät 
kehittämään ja laajentamaan vientiä, ei ole laadittua kansainvälistymis- tai vientistrategiaa (taulukko 5.9).  
 
TAULUKKO 5.9. Kyselyyn vastanneet muovi- ja metallialan vientiyritykset vientitoiminnan ja 
sen kehittämisen suunnitelmallisuuden mukaan 
Kv- tai 
vientistrategia  
Ei pyri 
laajentamaan 
vientiä 
Pyrkii laajentamaan 
vientiä toimittuaan ensin 
kotimarkkinoilla 
Vientitoiminnan 
kehittäminen tavoite 
alusta alkaen 
Yhteensä 
 lkm       % lkm              % lkm        % lkm   % 
Kyllä 0 0 8 67 7 39 15 41 
Ei 7 100 4 33 11 61 22 59 
 
5.2.5 Menestystekijät 
 
Vastaajia pyydettiin arvioimaan menestystekijöitä toimialalla yleisesti sekä oman yrityksensä toiminnan 
kannalta. Viimeksi mainitun osalta vastaaja arvioi, kuinka hyvin yritys hallitsee menestystekijän omassa 
toiminnassaan. 
 
KUVIO 5.11. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja 
metallialan yritysten määrä luokiteltuna 
liikevaihdon vientiosuuden mukaan vuonna 
1999, % 
KUVIO 5.12. Kyselyyn vastanneiden uovi- ja 
metallialan yritysten määrä luokiteltuna 
liikevaihdon vientiosuuden mukaan vuonna 
2002, % 
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Liitteessä 5.1 on esitetty menestystekijät sekä asteikolla 1–5 (1=ei merkittävä, ... 5=erittäin merkittävä) 
annettujen vastausten keskiarvot koskien koko toimialaa. Tärkeimmäksi tekijäksi muovi- ja 
metalliteollisuuden alalla on arvioitu hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus. Muita tärkeitä 
tekijöitä ovat tuotteiden ja palvelujen hyvä maine, henkilöstön vahva osaamistaso ja kyky sopeutua 
asiakkaiden erityistoivomuksiin. Taulukossa 5.10 on esitetty vastaajien arvion mukaan kymmenen 
tärkeintä menestystekijää koko toimialan suhteen. Kymmenen tärkeimmän tekijän joukossa olennaisiksi 
muodostuvia kokonaisuuksia ovat asiakkuuksiin, henkilöstöön sekä tuotteisiin liittyvät asiat.  
 
TAULUKKO 5.10. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten kymmenen 
tärkeimmäksi arvioimaa menestystekijää toimialalla 
Sijoitus Menestystekijä 
1. Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus. 
2. Tuotteiden/palvelujen hyvä maine. 
3. Henkilöstön vahva osaamistaso. 
4. Kyky sopeutua asiakkaan erityistoivomuksiin.  
5. Pitkä-aikaiset kanta-asiakassuhteet. 
6. Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu.  
7. Henkilöstön hyvinvointi. 
8. Henkilöstön hyvä yhteishenki.  
9. Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu.  
10. Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus 
 
Taulukossa 5.11 on esitetty viisi keskimäärin vähiten tärkeää menetystekijää toimialalla. Vähiten 
tärkeiksi toimialalla on arvioitu yksityisten konsulttipalveluiden käyttö, yrityshautomoiden tms. vaikutus, 
yhteistyö kilpailijoiden kanssa, julkisten yritysneuvontapalveluiden käyttö sekä yhteistyö 
tutkimusorganisaatioiden kanssa. Tulos on osittain ymmärrettävissä siten, etteivät yritykset koe 
menestyksen ensisijaisesti riippuvan ulkopuolisesta väliaikaisesta tuesta, vaan siihen ensisijaisesti 
vaikuttavat yritysten sisäiset asiat.   
 
TAULUKKO 5.11. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten viisi vähiten tärkeäksi 
arvioimaa menestystekijää toimialalla 
Sijoitus Menestystekijä 
50. Yksityisten konsulttipalveluiden käyttö.  
49. Yrityshautomoiden tms. vaikutus. 
48. Yhteistyö  kilpailijoiden kanssa. 
47. Julkisten yritysneuvontapalveluiden käyttö. 
46. Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa. 
 
Menestystekijöiden hallinta yritysten omassa toiminnassa on esitetty liitteessä 5.2. Eri tekijöiden järjestys 
on pitkälti sama kuin koko toimialalla. Tärkeiden tekijöiden joukkoon (keskiarvo yli 3,5) nousevat lisäksi 
yksinkertainen organisaatiorakenne, henkilöstön vähäinen vaihtuvuus sekä pitkäaikaiset suhteet 
tavarantoimittajiin.  
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Verrattaessa menestystekijöitä toimialan sekä yritysten toiminnan suhteen, saadaan tietoa niistä 
tekijöistä, jotka yritykset ovat arvioineet tärkeiksi toimialalla, mutta joita yritykset eivät koe vielä 
hallitsevansa toiminnassaan vastaavalla tasolla. Vertailussa on tarkasteltu yrittäjien arvioimien toimialalla 
erittäin tärkeiden (keskiarvo > 4,5) ja tärkeiden (keskiarvo 3,5–4,4) menestystekijöiden erotusta yritysten 
oman toiminnan arvioiden suhteen (taulukko 5.12). Erittäin tärkeistä tekijöistä sellaisena, johon 
yritysten kehittämisessä tulisi kiinnittää huomiota, erottuu hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa 
tuntemus. Tärkeistä tekijöistä toimialan menestysarvion ja yritysten hallintatason välinen erotus on suuri 
henkilöstön osaamistasossa, yrityksen tunnettuudessa, hyvissä henkilökohtaisissa myyntityön taidoissa, 
ammattitaitoisen henkilökunnan saatavuudessa ja kysynnän muutosten ennakoinnissa. Näihin tekijöihin 
tulisi kohdistaa alalla erityistä huomiota. Menestystekijöiden keskiarvojen vertailu koko toimialan sekä 
yrityksen toiminnan suhteen on esitetty kokonaisuudessaan liitteessä 5.3.  
 
TAULUKKO 5.12. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten arviot toimialan 
menestystekijöistä, niiden hallinnasta yrityksen omassa toiminnassa (keskiarvoina asteikolla 1=ei 
merkittävä, 2=vähän merkittävä, 3=jokseenkin merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) sekä 
näiden erotukset 
 keskiarvo 
toimialalla 
keskiarvo yritysten 
toiminnassa 
erotus 
Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus 4,51 4,07 0,43*** 
Tuotteiden/palvelujen hyvä maine 4,47 4,12 0,35*** 
Henkilöstön vahva osaamistaso 4,38 3,80 0,58*** 
Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen 
laatu 
4,26 3,95 0,31*** 
Henkilöstön hyvinvointi 4,23 3,84 0,39*** 
Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu 4,19 3,90 0,29*** 
Henkilöstön hyvä yhteishenki 4,19 3,93 0,26*** 
Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus 4,14 3,83 0,31*** 
Asiakkailta saatava palaute 4,07 3,79 0,28*** 
Yrityksen tunnettuus 4,06 3,44 0,62*** 
Alhaiset tuotantokustannukset 4,00 3,57 0,43*** 
Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle 3,98 3,57 0,40*** 
Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot 3,94 3,37 0,58*** 
Jatkuva tuotekehitystyö 3,94 3,56 0,38*** 
Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus 3,92 3,29 0,62*** 
Tuotteiden/palvelujen hinta 3,86 3,59 0,27*** 
Kysynnän muutosten ennakointi 3,82 3,21 0,61*** 
Erikoistuminen muutamiin tuotteisiin tai 
asiakassegmentteihin 
3,79 3,52 0,27*** 
Henkilöstön koulutukseen panostaminen 3,64 3,26 0,38*** 
Kilpailijoiden tuntemus 3,56 3,28 0,28*** 
Wilcoxon Signed Ranks test. *Merkitsevä ero 10 % merkitsevyystasolla, ** merkitsevä ero 5 % merkitsevyystasolla, *** 
merkitsevä ero 1 % merkitsevyystasolla.  
 
Summamuuttujatarkastelussa yhdistetään samaa asiaa sivuavat muuttujat ja tarkastellaan niitä yhtenä 
muuttujana. Käytetyt summamuuttujat on esitelty liitteessä 2 raportin lopussa. Menestystekijöiden 
tarkastelu summamuuttujina osoittaa yritysten toiminnan tärkeät painopistealueet sekä kehitystarpeet. 
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Taulukossa 5.13 on esitetty summamuuttujien keskiarvot sekä vertailu koko toimialan ja oman 
toiminnan suhteen. Tärkeimmät tekijät sekä toimialan että yrityksen suhteen ovat henkilöstö ja 
asiakastuntemus/-orientaatio. Suurimmat erotukset toimialalla tärkeiden ja yritysten hallitsemien 
tekijöiden välillä ovat summamuuttujissa markkinointi/imago, henkilöstö sekä strategia, mikä painottaa 
näiden asioiden kehittämistarvetta.  
 
TAULUKKO 5.13 Muovi- ja metallialan menestystekijöiden summamuuttujat, vertailu 
toimialalla ja yrityksen omassa toiminnassa 
Summamuuttuja Merkitys toimialalla Hallinta yrityksessä Erotus 
Henkilöstö 4,06 3,69 0,37*** 
Asiakastuntemus/-orientaatio 4,04 3,79 0,25*** 
Markkinointi/imago 3,96 3,47 0,49*** 
Tulevaisuuteen suuntautuminen 3,81 3,54 0,28*** 
Tuote 3,78 3,57 0,21** 
Tuotanto 3,72 3,58 0,14** 
Strateginen 3,70 3,41 0,29*** 
Rahoitus 3,61 3,47 0,14 
Kilpailu 3,59 3,36 0,23*** 
Jakelu 3,56 3,41 0,15* 
Hinta 3,48 3,59 -0,11 
Yhteistyö 2,93 2,81 0,12* 
Neuvonta 2,66 2,63 0,03 
Wilcoxon Signed Ranks test. *Merkitsevä ero 10 % merkitsevyystasolla, ** merkitsevä ero 5 % merkitsevyystasolla, *** 
merkitsevä ero 1 % merkitsevyystasolla.  
 
Summamuuttujien keskiarvovertailulla eri tavoin kasvuun suuntautuneiden yritysten15 kesken saadaan 
tietoa näiden yritysten erilaisesta suhtautumisesta menestystekijöihin (taulukko 5.14). Yritykset, jotka 
tavoittelevat toiminnan eri osa-alueilla yleisimmin kasvua (hidasta tai nopeata), arvioivat koko toimialan 
suhteen neuvonnan, markkinoinnin/imagon, hinnan, henkilöstön, asiakastuntemuksen, tuotannon ja 
kilpailun summamuuttujien merkityksen merkittävämmäksi toimialalla menestymisen kannalta kuin 
kasvuun suuntautumattomat yritykset. Selkein ero kasvusuuntautuneiden ja kasvua tavoittelemattomien 
yritysten välillä oli suhtautumisessa neuvontaan: kasvutavoitteiset yritykset näkevät neuvonnan 
tärkeämpänä kuin kasvuun suuntautumattomat yritykset.16  
                                                 
15 Tässä jako kasvuun orientoituneiden ja muiden välillä on tehty kuviossa 5.8. esitettyjen kasvutavoitteiden tyyppiarvojen 
perusteella; hitaasti tai nopeasti kasvuun pyrkiviä on  tällöin 78 % ja kasvua tavoittelemattomia 22 % yrityksistä.    
16 Mann-Whitney U –testin nojalla. 
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TAULUKKO 5.14. Muovi- ja metallialan menestystekijöiden summamuuttujien vertailu koko 
toimialalla yrityksen kasvuorientaation suhteen. 
Summamuuttuja Keskiarvo koko 
toimialan suhteen, 
kasvuorientoituneet 
Keskiarvo koko 
toimialan suhteen, 
ei-kasvuorientoituneet 
Erotus 
Henkilöstö 4,10 3,91 0,20* 
Asiakastuntemus/orientaatio 4,09 3,87 0,22* 
Markkinointi/imago 4,01 3,79 0,22** 
Tulevaisuuteen suuntautuminen 3,84 3,71 0,13 
Tuote 3,81 3,65 0,16 
Tuotanto 3,78 3,52 0,27* 
Strateginen 3,76 3,46 0,30 
Rahoitus 3,65 3,46 0,19 
Kilpailu 3,65 3,38 0,27* 
Jakelu 3,61 3,37 0,24 
Hinta 3,58 3,11 0,48** 
Yhteistyö 3,01 2,62 0,39 
Neuvonta 2,78 2,22 0,55*** 
*Merkitsevä ero 10 % merkitsevyystasolla, ** merkitsevä ero 5 % merkitsevyystasolla, *** merkitsevä ero 1 % 
merkitsevyystasolla.  
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LIITE 5.1. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan yritysten arviot toimialan 
menestystekijöistä tärkeysjärjestyksessä (keskiarvoina asteikolla 1=ei merkittävä, 2=vähän 
merkittävä, 3=jokseenkin merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) 
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3. Henkilöstön vahva osaamistaso
4. Kyky sopeutua asiakkaiden erityistoivomuksiin
5. Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet
6. Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu
7. Henkilöstön hyvinvointi
8. Henkilöstön hyvä yhteishenki
9. Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu
10. Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus
11. Oikeanlaatuisten raaka-aineiden ja tarvikkeiden saatavuus
12. Asiakkailta saatava palaute
13. Yrityksen tunnettuus
14. Henkilöstön vähäinen vaihtuvuus
15. Alhaiset tuotantokustannukset
16. Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle
17. Yksinkertainen organisaatiorakenne
18. Jatkuva tuotekehitystyö
19. Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot
20. Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus
21. Vahva omarahoituspohja
22. Yrityksen vahvat perusarvot ja niistä kiinni pitäminen
23. Tuotteiden/palvelujen hinta
24. Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu
25. Pitkäaikaiset suhteet tavarantoimittajiin
26. Kysynnän muutosten ennakointi
27. Mahd. erikoistua muutamiin erik.tuott. tai asiak.segm.
28. Pienet rahoituskustannukset
29. Ajanmukaiset tuotanto- ja palvelutilat ja -välineet
30. Henkilöstön koulutukseen panostaminen
31. Kilpailijoiden tuntemus
32. Markkinoiden laajentaminen kotimaassa
33. Oikea jakelutievalinta
34. Julkinen rahoitustuki ja avustukset
35. Alhaiset jakelu- ja kuljetuskustannukset
36. Ulkopuolisen rahoituksen helppo saatavuus
37. Hyvä mainonnan ja muun myyntituen osaaminen
38. Hyvät henkilökohtaiset suhteet jakelukanaviin
39. Markkinoiden laajentaminen ulkomailla/e
40. Hyvä yhteistyö saman alan yritysten kanssa
41. Vaikeasti jäljiteltävä tuote/palvelu
42. It:n hyväksikäyttö asiakassuhteen hallinnassa
43. Maksuehtojen sovittelumahdollisuus
44. It:n hyväksikäyttö tuotannossa
45. Yhteistyö koulutusorganisaatioiden kanssa
46. Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa
47. Julkisten yritysneuvontapalveluiden käyttö
48. Yhteistyö kilpailijoiden kanssa
49. Yrityshautomoiden tms. vaikutus
50. Yksityisten konsulttipalveluiden käyttö
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LIITE 5.2. Kyselyyn vastanneiden muovi- ja metallialan  yritysten arviot menetystekijöiden 
hallinnasta yrityksen omassa toiminnassa (keskiarvoja, 1=ei merkittävä, 2=vähän merkittävä, 3=jokseenkin 
merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) 
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1. Kyky sopeutua asiakkaiden erityistoivomuksiin
2. Tuotteiden/palvelujen hyvä maine
3. Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus
4. Yksinkertainen organisaatiorakenne
5. Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet
6. Henkilöstön vähäinen vaihtuvuus
7. Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu
8. Pitkäaikaiset suhteet tavarantoimittajiin
9. Henkilöstön hyvä yhteishenki
10. Oikeanlaatuisten raaka-aineiden ja tarvikkeiden saatavuus
11. Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu
12. Yrityksen vahvat perusarvot ja niistä kiinni pitäminen
13. Henkilöstön hyvinvointi
14. Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus
15. Henkilöstön vahva osaamistaso
16. Asiakkailta saatava palaute
17. Vahva omarahoituspohja
18. Ajanmukaiset tuotanto- ja palvelutilat ja -välineet
19. Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu
20. Pienet rahoituskustannukset
21. Tuotteiden/palvelujen hinta
22. Maksuehtojen sovittelumahdollisuus
23. Alhaiset tuotantokustannukset
24. Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle
25. Jatkuva tuotekehitystyö
26. Mahd. erikoistua muutamiin erik.tuott. tai asiak.segm.
27. Yrityksen tunnettuus
28. Ulkopuolisen rahoituksen helppo saatavuus
29. Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot
30. Alhaiset jakelu- ja kuljetuskustannukset
31. Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus
32. Kilpailijoiden tuntemus
33. Hyvät henkilökohtaiset suhteet jakelukanaviin
34. Henkilöstön koulutukseen panostaminen
35. Oikea jakelutievalinta
36. Kysynnän muutosten ennakointi
37. Vaikeasti jäljiteltävä tuote/palvelu
38. Julkinen rahoitustuki ja avustukset
39. Markkinoiden laajentaminen kotimaassa
40. Hyvä yhteistyö saman alan yritysten kanssa
41. It:n hyväksikäyttö asiakassuhteen hallinnassa
42. Hyvä mainonnan ja muun myyntituen osaaminen
43. Yhteistyö koulutusorganisaatioiden kanssa
44. It:n hyväksikäyttö tuotannossa
45. Julkisten yritysneuvontapalveluiden käyttö
46. Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa
47. Yhteistyö kilpailijoiden kanssa
48. Markkinoiden laajentaminen ulkomailla/e
49. Yksityisten konsulttipalveluiden käyttö
50. Yrityshautomoiden tms. vaikutus
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6 ICT-TOIMIALA 
 
6.1 Toimialakuvaus 
 
ICT-klusteri koostuu kolmesta toisiaan lähellä olevasta toimialasta, jotka ovat telekommunikaatio, 
sisällöntuotanto ja informaatioteknologia.  Telekommunikaatio sisältää pääluokat palvelut, päätelaitteet 
ja verkkolaitteet. Sisällöntuotanto sisältää muun muassa pääluokat media, kustannustoiminta, 
audiovisuaaliset tuotteet ja tietopalvelut. Informaatioteknologia jakaantuu kolmeen luokkaan: 
tietokoneet, ohjelmistot sekä konsultointi. Toimialan liikevaihdosta Suomessa suurin osuus on 
telekommunikaatiolla, toiseksi suurin sisällöntuotannolla ja pienin osuus informaatioteknologialla. (F&L 
Management Services Oy 2000.) Tässä tutkimuksessa toimialasta käytetään termiä ICT, joka 
sisällölliseltä luokittelultaan vastaa toisaalla käytettyä termiä Infocom. 
 
Klusteriin liittyvät toimialat kuuluvat nopeimmin kehittyviin liiketoimintasektoreihin. Kehittämisen ja 
kasvattamisen positiiviset taloudelliset tulokset ja työllisyysvaikutukset eivät rajoitu vain ICT-toimialaan, 
vaan siihen kuuluvilla tieto- ja viestintäteknologioilla sekä sisällöllisillä ratkaisuilla on vaikutuksensa 
kaikkeen taloudelliseen toimintaan yritysten sisäisten toimintojen tehostamisessa, yritysten välisessä 
verkostoyhteistyössä ja uusien liiketoimintamahdollisuuksien kehittämisessä. Tiedonhallinnasta on tullut 
kaikkien alojen yritysten kilpailukyvyn merkittävä tekijä. Klusterin kilpailukyvyn ja kehittymisen kannalta 
oleellisia tekijöitä ovat muun muassa osaaminen (liikkeenjohto, markkinointi, tuotekehitys), 
ankkuriyritykset (pääoma, liikkeenjohto, tekniset resurssit, partnerit), rahoitus (riskirahoitus, julkinen, 
yksityinen), tukipalvelut (yrityshautomot, juristit, kirjanpitäjät) sekä tutkimus ja koulutus (yliopistot, 
ammattikorkeakoulut, verkostot). (F&L Management Services Oy 2000.) 
 
ICT-toimialatarkastelun ongelmana on se, että tilastoinnin perustana oleva toimialaluokitus (TOL) 
tunnistaa alan vain käsitteellä tietojenkäsittelypalvelu (TOL 72). Mikäli halutaan tarkastella toimialaa 
kokonaisuutena, on mukaan poimittava sieltä täältä muita luokkia ja joitain alaluokkia. Tämä vaikeuttaa 
selvitysten ja tutkimusten vertailukelpoisuutta. Usein myös alueelliset strategiat painottavat tiettyä 
osaamisaluetta tai kärkiteknologiaa ICT-toimialalla, jota ei kuitenkaan ole olemassa omana 
toimialaluokkanaan, vaan yritykset kuuluvat useaan eri toimialaluokkaan.  
 
Tilastokeskuksen TOL 72 luokituksen mukaan vuonna 2001 alalla oli 4481 toimipaikkaa, jotka  
työllistivät yhteensä 37 000 henkilöä ja tekivät noin 4 miljardin euron kokonaisliikevaihdon. 
Toimipaikoista 78 % oli alle 5 henkilön toimipaikkoja. 
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TAULUKKO 6.1. ICT-toimialan (TOL 72) toimipaikkojen lukumäärä, henkilöstön määrä ja 
liikevaihto maakunnittain vuonna 2001 
Maakunta Toimipaikkojen 
lukumäärä 
Henkilöstön määrä Liikevaihto (1000 euroa) 
Koko maa 4 481 36 713 3 982 718 
Uusimaa 2 143 23 955 2 798 789 
Itä-Uusimaa 58 73 7 377 
Varsinais-Suomi 330 1 414 131 817 
Satakunta 112 573 49 311 
Kanta-Häme 82 438 39 127 
Pirkanmaa 427 3 027 276 934 
Päijät-Häme 125 409 40 719 
Kymenlaakso 79 181 17 786 
Etelä-Karjala 81 619 61 813 
Etelä-Savo 74 169 12 621 
Pohjois-Savo 127 867 92 207 
Pohjois-Karjala 64 324 22 827 
Keski-Suomi 181 1 412 125 333 
Etelä-Pohjanmaa 64 218 16 550 
Pohjanmaa 122 437 39 561 
Keski-Pohjanmaa 28 122 8 373 
Pohjois-Pohjanmaa 237 1 897 198 229 
Kainuu 40 129 8 573 
Lappi 83 347 26 651 
Ahvenanmaa 24 105 8 120 
Lähde: Tilastokeskus 2003 
 
6.1.1. ICT-toimiala Pohjois-Karjalassa 
 
Pohjois-Karjalan ICT-toimiala painottuu yritysten lukumäärällä mitaten informaatioteknologiaan. 
Toisaalta alueella on voimakkaita ankkuriyrityksiä telekommunikaation, median ja sisällöntuotannon 
alalla. Informaatioteknologiayrityksistä useat tekevät telekommunikaatioon ja telematiikkaan liittyviä 
sovellutuksia. Alan yrityksiä on alueella noin 130 ja työpaikkoja noin 600 (Josek Oy 2003). Viidessä 
vuodessa yritysten lukumäärä Joensuun seudulla on kaksinkertaistunut ja työpaikkojen määrä  
kolminkertaistunut. Ydinosaaminen on keskittynyt informaatioteknologian soveltamiseen, 
liiketoimintaprosessien tehostamiseen, tiedonhallintaan ja julkaisuun sekä telematiikkasovellutuksiin. 
Näillä aloilla Pohjois-Karjalassa toimivat yritykset ovat paikoin valtakunnallista kärkitasoa. Vahvoja 
osaamisalueita ovat internetteknologia, tietoliikenne ja ohjelmistot. Erikoistunutta osaamista on muun 
muassa signaalinkäsittelyssä, värianalyysissa, konenäössä ja paikkatietosovellutuksissa (F&L 
Management Services Oy 2000).  Suurin liikevaihto (yli 50 milj. euroa) syntyy sisällöntuotannossa, joka 
on Pohjois-Karjalassa painottunut mediaan ja kustannustoimintaan. Telekommunikaation liikevaihto on 
suuruusluokkana reilu 40 milj. euroa ja informaatioteknologian vajaat 35 milj. euroa. 
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Maakunnassa telealan merkittäviä yrityksiä ovat paikalliset puhelinyhtiöt (TikkaCom Oy, Outokummun 
Puhelin sekä Telekarelia). Myös valtakunnallisista teleyrityksistä Sonera ja Radiolinja ovat vahvasti 
jalkautuneet maakuntaan. Pohjois-Karjalan Kirjapaino Oyj ja KM-Yhtymä Oy ovat alueen tärkeimmät 
painetun sisällön tuottajat. Alueen muut perinteiset AV-sisällön tuottajat ja digitaalisen sisällön 
tuottajayritykset ovat pääosin pieniä, alle kymmenen henkeä työllistäviä yrityksiä. Näiden yritysten 
joukossa on kuitenkin jo esimerkiksi sähköisen kaupan ratkaisujen toimittajina menestyneitäkin yrityksiä 
ja yrityksiä, jotka ovat onnistuneesti yhdistäneet osaamisensa kulttuurisisällöissä ja uuden median 
mahdollistamat uudet jakelukanavat. Kaiken kaikkiaan edellä mainittujen ankkuriyritysten osuus 
Pohjois-Karjalan ICT-klusterin liikevaihdosta on noin 70 %. Pohjois-Karjalan ICT-toimialan osuus 
koko maan ICT-toimialan liikevaihdosta on noin 1,2 prosenttia. 
 
Suurimmat haasteet ICT-yritysten liiketoiminnan kehittämisessä sijoittuvat arvoketjun loppupäähän eli 
markkinointiin, myyntiin ja verkoston sekä asiakkuuksien hallintaan. Pohjoiskarjalaisilla ICT-yrityksillä 
ei ole riittävästi toimivia verkostoja ja kontakteja maakunnan ulkopuolella. Tämä johtuu suurelta osin 
maakunnan nuoresta ICT-yrityskulttuurista. Joensuun seudun ICT-alaa kehitetään Joensuun 
Tiedepuiston kehittämisyksikössä. Kehityksen kärki on Joensuun yliopiston tietojenkäsittelytieteen 
laitoksen erityisosaamista ja tutkimusta hyödyntävissä painopistealueissa. Näitä ovat muun muassa 
ohjelmistotuotanto sekä opetus-, signaali- ja värienkäsittelyteknologiat, jotka osaamistaustana näkyvät jo 
pohjoiskarjalaisissa yrityksissä. Asiakkaiden käyttäytymisen ymmärtäminen ja viestintätaitojen 
lisääntyminen luovat mahdollisuuden myös yliopiston humanistisilla tieteenaloilla opiskelevien ja työtä 
tekevien osaamispääoman siirtämisen yrityksiin.  
6.1.2. Kehitysnäkymät 
 
Maakunnan ICT-toimialan teknologiastrategian perusta on Joensuun yliopiston tutkimus, yliopiston ja 
ammattikorkeakoulun koulutus sekä molempien oppilaitosten keskinäinen ja yritysten kanssa tehtävä 
yhteistyö. Yritysten liikkeenjohdon tasoa ja ammattimaista toimintaa kaikilla tasoilla on kohotettava ja 
yritysten on siirryttävä teknologialähtöisestä strategiasta asiakastarvelähtöiseen teknologiastrategiaan. 
Heikkoudet markkinointiosaamisessa, toiminnan laadussa, verkostoitumisessa sekä tuotteiden ja 
palvelujen kaupallistamisessa on muutettava vahvuuksiksi. Keskeinen sija strategiassa on alueellisella 
kehitysohjelmalla, jonka tavoite on nostaa ICT-alan liiketoiminta ja kannattavuus uudelle tasolle 
vuoteen 2007 mennessä.  
 
Kehitysohjelman painopisteet ovat seuraavat: 
– kansainvälisen kaupan kasvattaminen 
– yhteistyön lisääminen paikallisen teollisuuden kanssa 
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– markkinointiosaamisen kehittäminen 
– strategiset valinnat tulevaisuuden painopistealueiksi perustuen kysynnän kasvuun. 
 
Pohjois-Karjalan maakuntaohjelmassa POKAT 2006 ICT-toimiala on luokiteltu ”säkenöiviin 
toivonkipinöihin”, mikä tarkoittaa sitä, että toimialaan on ”ladattu paljon odotuksia, mutta läpimurto on 
vielä edessä ”. Alan sisäisessä kehityksessä on ollut ominaista yritysfuusiot ja ryhmittyminen 
suuremmiksi yksiköiksi. Tämä tausta huomioiden tavoitteeksi vuoden 2006 loppuun mennessä on 
asetettu nykyinen yrityslukumäärä ja työpa ikkojen määrän kasvu tuhanteen työntekijään. 
Toimipaikkojen osalta pyritään ensisijaisesti nykyisten yritysten koon kasvattamiseen ja sitä kautta myös 
työpaikkojen määrän tasaiseen kasvuun. (Pohjois-Karjalan liitto 2003) 
 
Pohjois-Karjalan tietoyhteiskuntastrategiassa toiminnallisena tavoitteena pidetään paikallisen 
teollisuuden hyödyntämistä osaamisen kehittämisessä sekä tutkimustulosten nopeaa kaupallistamista. 
Kehittämisalueiden toteutuksessa tehdään tiivistä yhteistyötä muiden painopistealojen kanssa (muovi, 
metalli, puu ja hyvinvointi) ja kehitetään yritysten ja alan oppilaitosten strategista kumppanuutta. 
Painopistealojen kehitys edellyttää myös menestystä ICT:n resurssien kehittämisessä. Lisäksi pyritään 
vaikuttamaan myös riskirahoitusjärjestelmien kehittämiseen palvelemaan vielä paremmin alan nopeasti 
kehittyviä yrityksiä. (Pohjois-Karjalan liitto 1999.) Toimialan muutostrendejä on esitetty taulukossa 6.2. 
 
TAULUKKO 6.2. ICT-toimialan muutostrendejä 
Avoimuus lisääntyy (koneet ja ihmiset samoissa verkoissa, standardit, avoimet koodit) 
Langattomuus 
Keskittyminen (yrityskoko suurenee, tilaa joustaville pienille toimijoille) 
Erikoistumisalueet (tietoturva) 
Eri teknologioiden rajat hämärtyvät 
Syvällisen erikoisosaamisen tarve kasvaa 
Sulautuminen 
Ajasta ja paikasta riippumattomuus 
Personointi, massaräätälöinti ja yksilöllisyys 
Tuotteiden elinkaaret lyhenevät 
Tekninen ja kaupallinen elinkaari eriytyy 
Teknologia kehittyy nopeasti 
Seurattavien teknologiamuutosten määrä kasvaa ja seuranta vaikeutuu 
Osaaminen vanhenee ja päivittämisen tarve tulee yhä tärkeämmäksi 
Älykkyys kasvaa 
”Optisoituminen” lisääntyy 
Verkostojen määrä lisääntyy 
Turvallisuus (tietoturvallisuus, henkilöiden turvallisuus) 
Itseohjautuvuus, läpinäkyvyys 
Jatkuva oppiminen 
Nopeus lisääntyy 
Ihmisresurssit tärkeämpiä kuin itse tuotteet 
Lähde: Etelä-Pohjanmaan TE-keskus et al. 2003  
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6.1.3 Yhteenvetoa 
 
ICT-toimialan määrittelyn vaikeudet muodostuvat osittain toimialan luokittelun puutteellisuuksista sekä 
toimialan varsin nuoresta ikärakenteesta. Yritysten seurantaa vaikeuttaa myös nopealla tahdilla 
tapahtuvat yritysmuutokset, kuten fuusiot, yritysmuodon vaihdokset sekä lopettamiset. 
Tässä tutkimuksessa tarkastelu on keskitetty Pohjois-Karjalassa toimiviin ohjelmistoyrityksiin (TOL 
722). Alueella toimivista 130:stä ICT-alan yrityksestä 65:n voidaan katsoa olevan päätoiminnaltaan 
ohjelmistoalan yrityksiä. Tämä joukko muodostaa tutkimuksen ICT-toimialan kohdejoukon. Rajauksella 
haluttiin saavuttaa yritykset, jotka tuottavat päätoimenaan omia ohjelmistoja. Kyseisellä tiukalla 
rajauksella kohdejoukosta jäi pois myös esimerkiksi useat sisällöntuotanto- sekä mediayritykset. 
Vastanneiden ICT-toimialan yritysten kokonaismäärä (n=32) on varsin pieni, mutta edustaa hyvin 
alueen ICT-alan yrityksiä. Raportointi poikkeaa osittain muista tutkimuksen toimialoista aineiston 
pienen koon vuoksi.  
 
Viitteet: 
Etelä-Pohjanmaan TE-keskus, TEKES ja Swot Consulting Finland Ltd (2003): 
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TEKES ja Pohjois-Karjalan TE-Keskus (2003): Pohjois-Karjalan teknologiastrategia – Näkemys valinnoista, 
11/2002. Joensuu: Kirjapaino Hyvätuuli Oy.  
 
Tilastokeskus (2004): StatFin-tilastopalvelu [viitattu 5.1.2004]. Saatavilla www-muodossa: 
<URL:http://www.stat.fi>. 
 
6.2 Tutkimusaineiston kuvailua 
6.2.1. Yrittäjätaustat 
 
Yrittäjien taustatiedoista tarkasteltavina tekijöinä olivat sukupuoli, ikä, peruskoulutus ja 
ammattikoulutus. Lisäksi kysyttiin, onko vastaaja yrityksen omistajajohtaja vai palkattu ammattijohtaja. 
Jos vastaaja oli omistajajohtaja, niin tiedusteltiin, oliko hän yrityksen perustaja vai toiminut asemassaan 
tietyn aikaa. 
 
Tutkimukseen vastanneista ICT-toimialan yrittäjistä valtaosa oli miehiä (88 %). Iältään vastaajat olivat 
keskimäärin 40-vuotiaita. Nuorin vastaajista oli 23-vuotias ja vanhin 52-vuotias. Kuviossa 6.1 on esitetty 
vastaajien ikäjakauma, jossa painottuu vahvasti ikäluokka 36–50 vuotta (noin 72 % kaikista 
vastanneista). Ikäluokan 51–65 vuotta osuus on ainoastaan 6 % vastanneista.  
KUVIO 5.1. Vastaajien luokiteltu ikäjakauma.
71,9%
21,9%
51-65
36-50
20-35
 
KUVIO 6.1. Kyselyyn vastanneiden ICT-alan yritysjohtajien ikäjakauma, % 
6,2 % 
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Tutkimukseen vastanneista yritysjohtajista omistajajohtajia oli 88 % ja palkattuja ammattijohtajia 12 
prosenttia. Lähes kaikki (93 %) omistajajohtajista ovat myös yrityksen perustajia – loput ilmoittivat 
toimineensa yrityksessä keskimäärin 3,5 vuotta.  
 
Peruskoulutuksena ICT-alan yrittäjistä lähes kaikilla on ylioppilastutkinto (90 %). Kaikilla vastanneilla 
oli ammattikoulutus. Korkeakoulu- tai yliopistotutkinnon oli suorittanut 59 % vastaajista. 
Opistotasoisen tutkinnon oli suorittanut vajaa kolmannes (28 %) ja ammattikoulun käyneitä vastaajista 
oli 13 prosenttia.  
 
6.2.2. Yritykset 
 
Yrityksen perustiedoista tarkasteltiin toimialaa, toiminnan pää/sivutoimisuutta, yrityksen ikää, 
perheyrittäjyyttä ja työntekijöiden määrää. Lisäksi vastaajia pyydettiin ilmoittamaan, mikäli yrityksessä oli 
tapahtunut omistajan  tai toimialan vaihdoksia tai muita vastaavia muutoksia sekä kertomaan milloin 
viimeinen muutos tapahtui. 
 
Vastanneista yrityksistä 81 % ilmoitti yritystoimintansa olevan päätoimista ja 19 % sivutoimista. 
Kuviossa 5.2 on esitetty yritysten ikäjakauma ja kuviossa 6.3 perustamisvuodet. Yritysten keski-ikä on 7 
vuotta (mediaani 6). Nuorin yrityksistä on vuoden vanha ja vanhin 19-vuotias. Vastanneista yrityksistä 
39 % on iältään alle 5-vuotiaita ja yhtä suuri osa 5–12 vuotta. Puolet (48 %) yrityksistä on perustettu 
vuosien 1991–2000 aikana ja yli kolmasosa vasta tämän jälkeen (kuvio 6.3). 
   KUVIO 5.2. Yritysten luokiteltu ikäjakauma.  
22,6%
38,7%
38,7%
13-29
5-12
alle 5 vuotta
  
KUVIO 6.2. Kyselyyn vastanneiden ICT-alan yritysten ikäjakauma, % 
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KUVIO 5.3. Yritysten luokitellut perustamisvuodet.
29,0%
48,4%
22,6%
2001 -
1991 - 2000
1981 - 1990
 
 
Kolme neljästä yrittäjästä ilmoitti, ettei yrityksessä ole tapahtunut omistajan tai toimialan vaihdoksia tai 
muita vastaavia muutoksia. Lopuissa yrityksistä muutokset ajoittuivat ajalle 1994–2003 ja suurin osa 
muutoksista oli tapahtunut vuonna 2002 (43 %).  
 
Tutkimuksessa yritys määriteltiin perheyritykseksi perinteisen ydinperheen pohjalta. Yrityksistä 
kolmasosa (33 %) on perheyrityksiä, joissa ei omistajan lisäksi yleensä työskentele muita 
omistajaperheenjäseniä. Perheyrityksiä, jotka työllistävät ainakin ajoittain useampia perheenjäseniä, oli 
17 prosenttia. Useamman omistajan yrityksiä, joissa omistajat eivät ole samaa perhettä, oli puolet 
yrityksistä (50 %).  
 
Kuviossa 6.4 on esitetty kyselyyn vastanneiden yritysten henkilöstömäärä. Henkilöstön määrän 
ilmoittamisessa vastaajia pyydettiin huomioimaan osa-aikaiset työtekijät siten, että kaksi osa-aikaista 
työntekijää vastaa yhtä kokopäiväistä työtekijää Yritykset työllistivät keskimäärin 8,5 henkilöä. 
Aineistossa painottuu kuitenkin voimakkaasti mikroyritykset (tyypillinen yritys työllistää ainoastaan 1 
henkilön). Vajaat 60 % yrityksistä työllisti alle viisi henkilöä. Taulukossa 6.3 on esitetty yhteenveto 
vastanneista ICT-alan yrittäjistä sekä yrityksistä. 
KUVIO 6.3. Kyselyyn vastanneiden ICT-alan yritysten jakauma perustamisvuoden mukaan, % 
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KUVIO 5.4. Yritykset henkilöstökokoluokittain.
17,9%
21,4%
57,1%
50-249 henkilöä
10-19 henkilöä
5-9 henkilöä
alle 5 henkilöä
 
TAULUKKO 6.3. Keskeisiä tunnuslukuja kyselyyn vastanneista ICT-toimialan yrityksistä 
Yrittäjien sukupuolijakauma, mies/nainen (%) 88/12 
Yrittäjien keski-ikä (vuotta) 40 
Omistajajohtajia (%) 88 
Päätoimisten yritysten osuus (%) 81 
Yrityksien keski-ikä/nuorin yritys/vanhin yritys (vuotta) 7/1/19 
Omistajan tai toimialan vaihdoksia tai muita vastaavia muutoksia (%) 25 
Perheyrityksiä, jotka työllistävät ainakin ajoittain useampia 
perheenjäseniä (%) 
17 
Yritysten keskimääräinen hlömäärä / mediaani17 /moodi18 8,5/3/1 
 
6.2.3 Kasvu 
 
Kasvua tarkasteltiin tutkimuksen kyselylomakkeessa viiden erillisen kysymyksen avulla. Yritysjohtajia  
pyydettiin kuvailemaan yrityksen liiketoiminnan kehitystä viimeisen kolmen vuoden aikana, arvioimaan 
yrityksen kasvutavoitteita sekä kuvaamaan kasvutavoitteiden asetantaa. Lisäksi vastaajan tuli asettaa 
oman liiketoimintansa tavoitteita tärkeysjärjestykseen sekä arvioida, kuinka tärkeitä eri 
kehittämiskohteet ovat yrityksessä seuraavan kahden vuoden aikana. 
 
Vastaajia pyydettiin kuvaamaan yrityksen liiketoiminnan kehitystä viimeisen kolmen vuoden aikana  
kolmiportaisella asteikolla: kohonnut (3), sama (2) ja laskenut (1). Kuviossa 6.5 on esitetty vastausten 
keskiarvot toiminnan eri osa-alueilla. 
                                                 
17 Mediaani = muuttujan keskimmäinen arvo suuruusjärjestykseen asetetussa havaintoaineistossa. 
18 Moodi = aineistossa useimmin esiintyvä muuttujan arvo eli tyypillisin arvo. 
KUVIO 6.4. Kyselyyn vastanneiden ICT-alan yritysten jakauma henkilöstön suuruusluokan 
mukaan, % 
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KUVIO 6.5. Kyselyyn vastanneiden ICT-yritysten liiketoiminnan osa-alueiden kehitys viimeisen 
kolmen vuoden aikana (keskiarvoina asteikolla 1=laskenut, 2=pysynyt samana, 3=kohonnut) 
 
Kehitys on eri liiketoiminnan osa-alueilla ollut kasvusuuntaista, kuitenkin keskiarvojen perusteella varsin 
maltillista. Erityisesti lisäystä on tapahtunut asiakkaiden määrän suhteen (mediaani ja moodi 3). Tämän 
lisäksi kehitystä on yleisimmin tapahtunut yrityksen tuloksessa ja liikevaihdossa. Kokonaisuutena 
arvioiden vähiten kehitystä on tapahtunut markkinointiviestintään käytetyn rahamäärän sekä 
henkilöstön määrän suhteen. Näidenkin osalta useimmin on kuitenkin on pysytty aiemmalla tasolla.  
 
Tulevaa kasvukehitystä arvioitiin neliportaisen asteikon avulla (tavoitteena on joko vähentää/pienentää 
(1), pitää nykyisenlaisena (2), kasvattaa hitaasti (3) tai kasvattaa nopeasti (4) tekijöitä).  Kuviossa 6.6 on 
esitetty tarkastellut kasvutavoitteet sekä vastausten keskiarvot.  
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KUVIO 6.6. Kyselyyn vastanneiden ICT-yritysten kasvutavoitteet (keskiarvoina asteikolla 
1=vähentää/pienentää, 2=pitää nykyisenlaisena, 3=kasvattaa hitaasti, 4=kasvattaa nopeasti) 
 
Yritykset ovat keskimääräisesti kasvusuuntautuneita (kuvio 6.6). Kasvutavoitteista suurinta osaa 
kuvattiin siten, että tavoitteena on joko kasvattaa hitaasti tai kasvattaa nopeasti (yleisimmin hitaasti). Eri 
osa-alueiden tyypillisten vastausten mukaan voidaan arvioida että noin 70 % yrityksistä painottuu 
hitaaseen kasvuun, 18 % osa-alueiden samana pitämiseen ja noin 14 % yrityksistä tavoittelee nopeata 
kasvua (eli on vastannut eri osa-aluita koskien yleisimmin vaihtoehdon 4). Yrityksen asiakkaiden määrä, 
yrityksen tulos, sijoitetun pääoman tuotto, liikevaihto, markkina-alue sekä markkinaosuus ovat 
kasvutavoitteina keskeisempiä. Alihankkijoiden määrä, alihankinnan osuus, toimitilat sekä 
tutkimuslaitos- yms. yhteistyö ovat kasvutavoitteina huomattavasti maltillisempia tai niitä ei pyritä 
kasvattamaan.  
 
Yritysten kasvutavoitteiden asetantaa sekä mahdollisia muutoksia toiminnan aikana kysyttiin neljän 
väittämän avulla, joista vastaajien tuli valita kuvaavin vaihtoehto. Yli puolella (54 %) yrityksistä 
tavoitteet ovat olleet alusta asti maltilliset. Vastaajista 32 % ilmoitti yrityksensä pyrkineen aluksi nopeaan 
kasvuun ja  sittemmin kasvutavoitteet ovat muuttuneet maltillisemmiksi. Vain 3 %:lla yrittäjistä oli 
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alussa halu kasvaa hitaasti, sittemmin tavoitteena oli nopeampi kasvu. Vastaajista 11 % ilmoitti 
tavoitelleensa ripeää kasvua koko toimintansa ajan. 
 
Yrityksen oman liiketoiminnan tavoitteiden tärkeyttä yrityksessä tarkasteltiin kahdeksan tavoitteen 
kautta, jotka tuli asettaa tärkeysjärjestykseen. Taulukossa 6.4 on esitetty arvioidut liiketoiminnan 
tavoitteet tärkeysjärjestyksessä. Yleisimmin liiketoiminnan tärkeimmäksi tavoitteeksi on asetettu se, että 
omistaja saa yrityksestä kohtuullisen toimeentulon ja hyvän elämänlaadun. Seuraavaksi tärkeimpiä 
tavoitteita ovat tyytyväinen ja uskollinen kanta-asiakaskunta sekä kannattavuuden ja pääoman 
tuottoasteen parantaminen. Vähiten tavoiteltavaksi on arvioitu yrityksen kasvu henkilöstön määrällä 
mitattuna.  
  
TAULUKKO 6.4. Kyselyyn vastanneiden ICT-yritysten liiketoiminnan tavoitteet 
tärkeysjärjestyksessä 
Sija  Liiketoiminnan tavoite 
1. Omistaja saa yrityksestä kohtuullisen toimeentulon ja hyvän elämänlaadun 
2. Tyytyväinen ja uskollinen kanta-asiakaskunta 
3 Kannattavuuden ja pääoman tuottoasteen parantaminen 
4. Yrityksen tuotteiden laadun kohottaminen 
5. Yrityksen kasvu liikevaihdolla mitattuna  
6. Tuotevalikoiman uusiutuminen 
7. Yrityksen markkina-alueen laajentaminen 
8. Yrityksen kasvu henkilöstön määrällä mitattuna 
 
 
Vastaajia pyydettiin arvioimaan myös eri kehittämiskohteiden tärkeyttä yrityksessä seuraavan kahden 
vuoden aikana. Kuviossa 6.7 on esitetty kehittämiskohteet sekä vastausten keskiarvot. 
Kehittämiskohteiden arvioinnissa yritykset korostavat erityisesti myyntityön, informaatioteknologian 
hyväksikäytön sekä asiakkaan tarpeiden tuntemuksen kehittämistä. Muita tärkeiksi korostuvia 
kehittämiskohteita ovat tuotteiden laadun parantaminen sekä strategisen suunnittelun kehittäminen. 
Vientiosaamisen kehittäminen nähdään koko yritysjoukossa keskimäärin vähemmän tärkeäksi, mihin 
vaikuttaa se, että vain osalla yrityksistä on vientiä. Muita vähemmän tärkeitä kehittämiskohteita ovat 
taloushallinto sekä kilpailijoiden tuntemus. Raaka-aineiden hankintaan liittyvät kysymykset eivät 
luonnollisestikaan ole alalla tärkeitä.  
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KUVIO 6.7. Kyselyyn vastanneiden ICT-alan yritysten arvioit kehittämiskohteiden tärkeydestä 
seuraavan kahden vuoden aikana (keskiarvoina asteikolla 1=ei tärkeä, 2=vähän tärkeä, 3=jokseenkin 
tärkeä, 4=tärkeä, 5=erittäin tärkeä) 
 
6.2.4 Kansainvälistyminen 
 
Yrityksen kansainvälistymisen osalta tutkimuksessa eriteltiin yritysten ulkomaantoimintoja. Erityistä 
huomiota kiinnitettiin vientiin. Vientitoiminnasta tarkasteltiin alkamisajankohtaa, sen osuutta 
liikevaihdosta sekä vientitoiminnan luonnetta. Lisäksi kysyttiin, onko yrityksessä laadittu 
kansainvälistymis- tai vientistrategia. 
 
Ulkomaantoiminnoista suoraa omaa vientiä (tuontiagentti, maahantuoja tai välitön vienti 
loppukäyttäjälle) harjoitti 19 % kyselyyn vastanneista ICT-alan yrityksistä. Epäsuoraa vientiä 
(vientiagentti, vientiliike, vientiyhdistys) sekä tuontia ulkomaantoimintoina harjoitti 18 % yrityksistä. 
Tuontia oli hiukan harvemmalla (15 % yrityksistä). Tuotannollisia yrityksiä ulkomailla oli  4 %:lla 
kyselyyn vastanneista. Myyntikonttoreita tms. ulkomailla oli 11 %:lla yrityksistä ja muuta 
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ulkomaantoimintaa, kuten lisensiointi, franchising tai yhteisyritys, niin ikään 11 %:lla kyselyyn 
vastanneista. 
 
Yritykset, joilla on tai on ollut suoraa omaa vientiä, olivat aloittaneet viennin keskimäärin vuonna 1999. 
Vientiä kauimmin harjoittanut oli aloittanut sen vuonna 1995 ja viimeisin vuonna 2002.  
Oman suoran viennin keskimääräinen osuus yrityksen liikevaihdosta vuonna 2002 oli 38 %. 
 
Vientimaiden määrä vaihteli välillä 1–15. Noin kolmanneksella yrityksistä vienti rajoittui yhteen maahan. 
Joka toisen yrityksen tavoitteena on ollut kehittää ja laajentaa vientiä heti tai lähes heti yrityksen 
perustamisesta lähtien. Neljäsosa kyselyyn vastaajista pyrkii laajentamaan vientiä toimittuaan ensiksi 
jonkin aikaa  Suomen markkinoilla. Noin joka neljännessä vientiyrityksessä vientitoiminta on 
”satunnaista” eikä sitä pyritä laajentamaan. Vienti- tai kansainvälistymisen strategia oli laadittu vain 
37 %:lla yrityksistä. 
 
6.2.5 Menestystekijät 
 
Vastaajia pyydettiin arvioimaan (asteikolla 1=ei merkittävä, 2=vähän merkittävä, 3=jokseenkin 
merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) menestystekijöitä toimialalla yleisesti sekä oman 
yrityksensä toiminnan kannalta. Viimeksi mainitussa vastaaja arvioi, kuinka hyvin yritys hallitsee 
menestystekijän omassa toiminnassaan. 
 
Liitteessä 6.1  on esitetty menestystekijät sekä vastausten keskiarvot koko toimialan osalta. Kymmenen 
tärkeimmäksi arvioitua tekijää on lisäksi koottu taulukkoon 6.5. Tärkeimmäksi tekijäksi ICT-alalla on 
arvioitu henkilöstön vahva osaamistaso. Muita tärkeitä tekijöitä ovat pitkä-aikaiset kanta-asiakassuhteet, 
kyky sopeutua asiakkaiden erityistoivomuksiin ja tuotteiden/palvelujen hyvä maine. Kymmenen 
tärkeimmän tekijän joukossa olennaisiksi muodostuvia kokonaisuuksia ovat asiakkuuksiin ja 
henkilöstöön liittyvät asiat. 
TAULUKKO 6.5. Kymmenen tärkeintä menestystekijää ICT-toimialalla 
Sijoitus Menestystekijä 
1. Henkilöstön vahva osaamistaso. 
2. Pitkä-aikaiset kanta-asiakassuhteet. 
3. Kyky sopeutua asiakkaan erityistoivomuksiin.  
4. Tuotteiden/palvelujen hyvä maine. 
5. Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot. 
6. Informaatioteknologian hyväksikäyttö tuotannossa.  
7. Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu. 
8. Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle.  
9. Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus.  
    10. Henkilöstön hyvä yhteishenki. 
 83
 
Taulukkoon 6.6 on puolestaan koottu viisi vähiten tärkeää tekijää toimialalla. Vähiten tärkeiksi 
toimialalla on arvioitu esitetyistä tekijöistä oikeanlaatuisten raaka-aineiden ja tarvikkeiden saatavuus, 
yksityisten konsulttipalvelujen käyttö, yhteistyö kilpailijoiden kanssa, julkinen rahoitustuki ja avustukset 
sekä yrityshautomoiden vaikutus. 
 
TAULUKKO 6.6. Viisi vähiten tärkeää menestystekijää ICT-toimialalla 
Sijoitus Menestystekijä 
50. Oikeanlaatuisten raaka-aineiden ja tarvikkeiden saatavuus. 
49. Yksityisten konsulttipalvelujen käyttö.  
48. Yhteistyö kilpailijoiden kanssa. 
47. Julkinen rajoitustuki ja avustukset. 
46. Yrityshautomoiden tms. vaikutus. 
 
Menestystekijöiden hallinta yritysten omassa toiminnassa on esitetty liitteessä 6.2. Tekijöiden järjestys 
on varsin pitkälle sama kuin koko toimialan osalta. Tärkeimpien tekijöiden joukkoon nousevat muun 
muassa kyky sopeutua asiakkaiden erityistoiveisiin, tuotteiden ja palvelujen hyvä maine, yksinkertainen 
organisaatiorakenne ja pitkäaikaiset asiakassuhteet.  
 
Verrattaessa toimialan ja yritysten menestystekijöistä annettuja arvioita keskenään saadaan tietoa niistä 
tekijöistä, jotka yritykset ovat arvioineet tärkeiksi toimialalla, mutta joita yritykset eivät koe hallitsevansa 
toiminnassaan vastaavalla tasolla. Vertailussa on tarkasteltu yrittäjien arvioimien toimialalla erittäin 
tärkeiden (keskiarvo > 4,5) ja tärkeiden (keskiarvo 3,5–4,4) menestystekijöiden erotusta yritysten 
toiminnan keskiarvon suhteen (taulukko 6.10). Toimialalla erittäin tärkeiksi nähtyjä tekijöitä, joiden 
hallintaan yritysten toiminnassa tulisi kiinnittää huomiota, ovat henkilöstön vahva osaamistaso sekä 
pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet. Tärkeistä tekijöistä toimialan menestyksen ja yritysten hallinnan 
arvioiden välinen erotus on erityisen suuri markkinoiden laajentamisen kotimaassa, kysynnän muutosten 
ennakoinnin, ammattitaitoisen henkilöstön saatavuuden ja yrityksen tunnettuuden sekä hyvän 
mainonnan ja muun myyntituen osaamisen kohdalla.  Näihin tekijöihin tulisi kohdistaa alan yrityksissä 
erityistä huomiota. Liitteessä 6.3 on esitetty menestystekijöiden keskiarvojen vertailu koko toimialan 
sekä yrityksen toiminnan suhteen. 
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TAULUKKO 6.7. Kyselyyn vastanneiden ICT-alan yritysten arviot toimialan menestystekijöistä, 
niiden hallinnasta yrityksen omassa toiminnassa (keskiarvoina asteikolla 1=ei merkittävä, 2=vähän 
merkittävä, 3=jokseenkin merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) sekä näiden erotukset 
 keskiarvo 
toimialalla 
keskiarvo yrityksen 
toiminnassa 
erotus 
Henkilöstön vahva osaamistaso 4,58 3,96 0,62*** 
Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet 4,50 4,00 0,50*** 
Tuotteiden/palvelujen hyvä maine 4,46 4,21 0,25* 
Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot 4,38 3,76 0,62*** 
Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu 4,38 3,92 0,46** 
Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle 4,31 4,00 0,31* 
Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus 4,30 3,96 0,34** 
Henkilöstön hyvä yhteishenki 4,16 3,83 0,33** 
Jatkuva tuotekehitystyö 4,15 3,80 0,35* 
Asiakkailta saatava palaute 4,15 3,88 0,27* 
Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus 4,08 3,44 0,64*** 
Yrityksen tunnettuus 4,00 3,38 0,63*** 
Erikoistuminen muutamiin tuotteisiin tai 
asiakassegmentteihin 
4,00 3,48 0,52** 
Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu 3,96 3,60 0,36** 
Markkinoiden laajentaminen kotimaassa 3,92 3,16 0,76*** 
Kysynnän muutosten ennakointi 3,92 3,16 0,76*** 
Henkilöstön koulutukseen panostaminen 3,92 3,48 0,44** 
Hyvä mainonnan ja muun myyntituen osaaminen 3,85 3,24 0,61*** 
Kilpailijoiden tuntemus 3,50 3,20 0,30 
Wilcoxon Signed Ranks test. *Merkitsevä ero 10 % merkitsevyystasolla, ** merkitsevä ero 5 % merkitsevyystasolla, *** 
merkitsevä ero 1 % merkitsevyystasolla.  
 
Summamuuttujatarkastelussa yhdistetään samaa asiaa sivuavat muuttujat ja tarkastellaan niitä yhtenä 
muuttujana. Käytetyt summamuuttujat on esitelty liitteessä 2 raportin lopussa. Menestystekijöiden 
tarkastelu summamuuttujina osoittaa yritysten toiminnan tärkeät painopistealueet sekä kehitystarpeet. 
Taulukossa 6.8 on esitetty summamuuttujien keskiarvot sekä vertailu koko toimialan ja oman toiminnan 
suhteen. Tärkeimmät neljä asiakokonaisuutta sekä toimialan että yrityksen suhteen ovat 
asiakastuntemus/orientaatio, markkinointi/imago, henkilöstö ja tuote. Suurimmat erot toimialalla 
tärkeiden ja yritysten hallitsemien tekijöiden välillä ovat markkinointi/imago, strategia sekä henkilöstö-
muuttujilla.  Näille alueille sekä yritysten että yhteistyötahojen tulisi osoittaa erityistä huomiota. 
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TAULUKKO 6.8. ICT-alan menestystekijöiden summamuuttujat, vertailu toimialalla ja 
yrityksen omassa toiminnassa 
Summamuuttuja Merkitys  toimialalla Hallinta yrityksessä Erotus 
Asiakastuntemus/orientaatio 4,27 3,96 0,31*** 
Markkinointi/imago 4,17 3,68 0,50*** 
Henkilöstö 4,15 3,78 0,37*** 
Tuote 3,96 3,68 0,28 
Tulevaisuuteen suuntautuminen 3,79 3,45 0,34*** 
Strategia 3,71 3,32 0,39*** 
Kilpailu 3,55 3,28 0,26* 
Jakelu 3,43 3,32 0,11 
Hinta 3,26 3,56 -0,30 
Tuotanto 3,19 3,21 -0,02 
Rahoitus 3,15 3,16 -0,01 
Yhteistyö 2,93 2,72 0,21* 
Neuvonta 2,74 2,45 0,29** 
Wilcoxon Signed Ranks test. *Merkitsevä ero 10 % merkitsevyystasolla, ** merkitsevä ero 5 % merkitsevyystasolla, *** 
merkitsevä ero 1 % merkitsevyystasolla. 
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LIITE 6.1. Kyselyyn vastanneiden ICT-alan yritysten arviot toimialan menestystekijöistä 
tärkeysjärjestyksessä (keskiarvoina asteikolla 1=ei merkittävä, 2=vähän merkittävä, 3=jokseenkin 
merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) 
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LIITE 6.2. Kyselyyn vastanneiden ICT-alan  yritysten arviot menetystekijöiden hallinnasta 
yrityksen omassa toiminnassa (keskiarvoina asteikolla 1=ei merkittävä, 2=vähän merkittävä, 
3=jokseenkin merkittävä, 4=merkittävä, 5=erittäin merkittävä) 
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7 TOIMIALOJEN VERTAILUA 
7.1 Yrittäjät ja yritykset 
 
Tutkimuksen toimialojen – matkailu, muovi- ja metalliteollisuus sekä informaatioteknologia – yrityksiä 
ja yrittäjiä koskevia vertailutietoja on esitetty taulukossa 7.1. Kaikilla toimialoilla valtaosa yrittäjistä on 
miehiä. Matkailutoimialalla jakauma on kaikkein tasaisin miesyrittäjien määrän ollessa 62 % yrittäjistä ja 
naisten määrän ollessa 38 %. Sekä muovi- ja metalliteollisuudessa että ICT-alalla kyselyyn vastanneista 
naisyrittäjiä on vain noin 10 prosenttia. Yrittäjien keski-iät ovat lähellä 50 vuotta matkailu- ja muovi- ja 
metalliteollisuuden yrityksissä, kun taas ICT-alan yrittäjien keski-ikä on noin kymmenen vuotta 
alhaisempi eli 40 vuotta. 
 
TAULUKKO 7.1. Keskeisiä tunnuslukuja kyselyyn vastanneista yrityksistä toimialoittain 
 Matkailu Muovi- ja metalli ICT 
Yrittäjien sukupuolijakauma, mies/nainen (%) 62/38 90/10  88/12  
Yrittäjien keski-ikä (vuotta) 50  47  40  
Omistajajohtajia (%) 79  80  88  
Päätoimisten yritysten osuus (%) 70  94  81  
Yritysten keski-ikä/nuorin yritys/vanhin yritys 
(vuotta) 
14/1/48  16/1/83  7/1/19  
Omistajan tai toimialan vaihdoksia tai muita vastaavia 
muutoksia (%) 
20 25  25  
Perheyrityksiä, joissa ei omistajan lisäksi yleensä 
työskentele muita omistajaperheenjäseniä (%) 
25 31 33 
Perheyrityksiä, jotka työllistävät ainakin ajoittain 
useampia perheenjäseniä (%) 
56  41  17  
Yritysten henkilöstö keskimäärin / mediaani /moodi 5/2/2 25/7/1  8,5/3/1 
 
Kaikilla toimialoilla valtaosa yrityksistä on päätoimisia: matkailuyrityksistä päätoimisia on 70 %, ICT-
yrityksistä 81 % ja muovi- ja metalliteollisuuden yrityksistä 94 %. Yritysten keski-ikä on matkailu- ja 
muovi- ja metalliteollisuudessa noin 15 vuotta, kun taas ICT-yritykset ovat huomattavasti nuorempia 
keski-iän ollessa vain 7 vuotta.  
 
Tutkimuksessa yritys määriteltiin perheyritykseksi perinteisen ydinperheen pohjalta. Perheyrityksiä on 
eniten (56 %) matkailutoimialalla. Muovi- ja metalliteollisuudessa perheyrityksiä on 41 % ja ICT-alalla 
vähiten, vain 17 %.  
 
Henkilöstön määrän ilmoittamisessa vastaajia pyydettiin huomioimaan osa-aikaiset työtekijät siten, että 
kaksi osa-aikaista työntekijää vastaa yhtä kokopäiväistä työtekijää. Muovi- ja metalliteollisuudessa  
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yritysten keskikoko henkilöstöllä mitaten oli 25,5 henkilöä. ICT-alan ja matkailun yritykset olivat 
keskimäärin tätä huomattavasti pienempiä: ICT-alalla yritys työllistää keskimäärin 8,5 henkilöä ja 
matkailualan yrityksessä työskentelee keskimäärin 5,5 henkilöä. Kuitenkin tyypillinen eli yleisin havainto 
aineistossa on 1–2 henkilön yritys kaikilla toimialoilla.  
7.2 Kasvu 
 
Kuviossa 7.1 on esitetty yritysten antamat arvioit liiketoimintansa kehityksestä viimeisen kolmen 
vuoden aikana. Asiakkaiden määrä on keskimäärin yrityksissä kohonnut kaikilla toimialoilla.  
Tilastollisesti merkitseviä eroja on  asiakkaan keskimääräisen tilauksen koon kehityksessä (matkailualalla 
pienentynyt harvemmin kuin muilla), tuloksen kehityksessä (matkailualalla kasvanut useimmin, ICT 
alalla tyypillisesti pysynyt ennallaan), henkilöstön määrän kehityksessä (muovi- ja metalliteollisuudessa 
lisääntynyt useimmin) sekä tutkimus- ja kehittämistoimintaan käytetyn rahamäärän kehityksessä 
(lisääntynyt useimmin muovi- ja metalliteollisuudessa).19  
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KUVIO 7.1. Kyselyyn vastanneiden yritysten liiketoiminnan osa-alueiden kehitys viimeisen kolmen 
vuoden aikana toimialoittain (keskiarvoina asteikolla 1=laskenut, 2=pysynyt samana, 3=kohonnut) 
 
                                                 
19 Pearson Chi square testi.  
 91
Kuviossa 7.2 on esitetty yritysten kasvutavoitteiden toimialavertailu. Kuviosta voi havaita sen, että 
vahvimmin kasvua tavoitellaan yrityksen liikevaihdon, tuloksen, sijoitetun pääoman tuoton, 
henkilökunnan määrän, tuotevalikoiman, markkina-alueen ja -osuuden sekä asiakkaiden määrän suhteen  
ICT-toimialalla. Yleiskuva yrittäjien antamista arvioista eri tekijöiden kasvattamisen suhteen viittaisi 
siihen, että kasvutavoitteet ovat tutkimuksen toimialoista matalimmat matkailutoimialalla ja korkeimmat 
ICT-toimialalla. Tilastollisesti merkitseviä eroja toimialojen välillä kasvutavoitteissa on henkilökunnan ja 
tuotantokoneiden/laitteistojen (1 prosentin merkitsevyystasolla), sijoitetun pääoman ja omavaraisuuden 
(5 prosentin merkitsevyystasolla) sekä liikevaihdon ja asiakkaiden määrän suhteen.20  
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KUVIO 7.2. Kyselyyn vastanneiden yritysten kasvutavoitteet toimialoittain (keskiarvoina asteikolla 
1=vähentää/pienentää, 2=pitää nykyisenlaisena, 3=kasvattaa hitaasti, 4=kasvattaa nopeasti) 
 
                                                 
20 Kruskal Wallis testi. 
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Kuviossa 7.3 on esitetty kasvutavoitteiden asettamisen vertailu toimialoittain. Suurimmalla osalla 
kaikkien toimialojen yrityksistä on ollut alusta saakka maltilliset kasvutavoitteet. Toimialojen eroja voisi 
kuvata niin, että muovi- ja metalliteollisuudessa tyypillisesti on suuntauduttu maltilliseen kasvuun, joskin 
myös myöhemmin nopeaan kasvuun aktivoituneita on alalla muita aloja jonkin verran enemmän. 
Matkailu- sekä ICT-toimialoilla puolestaan suurempi osa on tavoitellut nopeaa kasvua yrityksen 
alkutaipaleella kuin muovi- ja metalliteollisuudessa, mutta yli neljänneksellä tavoite on nyttemmin 
maltillisempi. Ei kuitenkaan voida osoittaa että yritysten kasvuasenteet poikkeaisivat toimialojen välillä  
merkittävästi.21 
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KUVIO 7.3. Kyselyyn vastanneiden yritysten jakauma toimialan ja kasvutavoitteiden asetannan 
mukaan, %  
 
Liiketoiminnan tavoitteissa ei ole silmiinpistäviä eroja toimialojen välillä. Kaikilla toimialoilla 
tärkeimmäksi tavoitteeksi asetettiin omistajan yrityksestä saama kohtuullinen toimeentulo ja hyvä 
elämänlaatu. Toiseksi tärkeimmäksi asetettiin tyytyväinen ja uskollinen kanta-asiakaskunta. Vähiten 
tärkeänä pidetään yrityksen kasvua henkilöstön määrällä mitattuna. 
 
Kuviossa 7.4 on esitetty kehittämiskohteiden tärkeys seuraavan kahden vuoden aikana eri toimialoilla. 
Selvimmät erot toimialojen välillä ovat triviaaleja toimialojen luonteeseen liittyviä eroja, kuten 
esimerkiksi raaka-aineiden hankintaan, tuotantoteknologian kehittämiseen tai informaatioteknologian 
käyttöön tuotannossa liittyvät erot. Merkittäviä eroja on kuitenkin myös markkinointiviestinnän, 
                                                 
21 Pearson Chi square testi. 
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myyntityön, vientiosaamisen ja taloushallinnon kehittämisen kohdalla.22 Kaikilla toimialoilla tärkeimpien 
kehittämisen kohteiden joukkoon on arvioitu muun muassa tuotteiden laadun parantaminen, 
myyntityön kehittäminen, asiakkaan tarpeiden tuntemuksen kehittäminen sekä strategisen suunnittelun 
kehittäminen.  
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KUVIO 7.4. Kyselyyn vastanneiden yritysten arviot kehittämiskohteiden tärkeydestä seuraavan 
kahden vuoden aikana toimialoittain (keskiarvoina asteikolla 1=ei tärkeä, 2=vähän tärkeä, 3=jokseenkin 
tärkeä, 4=tärkeä, 5=erittäin tärkeä) 
 
                                                 
22 Kruskal Wallis testi. 
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7.3 Kansainvälistyminen 
 
Taulukossa 7.2 on verrattu kyselyyn vastanneiden yritysten ulkomaantoimintoja toimialoittain. Lähes 
puolet sekä matkailu- että muovi- ja metalliteollisuuden kyselyyn vastanneista yrityksistä harjoittaa omaa 
suoraa vientiä. Epäsuora vienti on tyypillisintä matkailualalla, jossa yli puolella (58 %) on yhteys 
ulkomaisiin asiakkaisiin (myös tai ensisijaisesti) välittäjäorganisaation kautta. Tuontitoiminta on yleisintä 
muovi- ja metalliteollisuuden yrityksissä. ICT-toimialalla omaa suoraa vientiä on vain noin joka 
viidennellä yrityksellä. Sen sijaan muita ulkomaantoimintoja ICT-alan yrityksillä on hieman useammin 
kuin matkailu- tai muovi- ja metalliteollisuuden aloilla. Tuotannollisia investointeja ulkomaille on tehnyt 
2–4 prosenttia yrityksistä toimialasta riippuen.  
 
TAULUKKO 7.2. Kyselyyn vastanneiden yritysten ulkomaantoiminnot toimialoittain, % 
yrityksistä 
Ulkomaantoiminto Matkailu Muovi- ja metalli ICT 
Suoraa omaa vientiä (Tuontiagentti, maahantuoja tai 
välitön vienti loppukäyttäjälle; Matkailuyrityksessä: suoria 
omia kontakteja ulkomaisiin matkanjärjestäjiin tai 
asiakaskohderyhmiin) 
47 45 19 
Epäsuoraa vientiä (Vientiagentti, vientiliike, 
vientiyhdistys; Matkailuyrityksessä yhteys ulkomaisiin 
asiakkaisiin välittäjäorganisaation kautta) 
58 27 19 
Tuontia (Matkailuyrityksessä: harjoitatteko kotimaisille 
asiakkaille myytävää ulkomaille suuntautuvaa 
matkanjärjestäjätoimintaa) 
9 27 15 
Tuotannollisia tytäryrityksiä ulkomailla 
(Matkailuyrityksessä: majoitus- tai muuta 
palvelutuotantoa ulkomailla ulkomaisille asiakkaille) 
3 2 4 
Myyntikonttoreita tms. ulkomailla (Matkailuyrityksessä: 
myyntikonttoreita tms. ulkomailla) 
1 6 11 
Muuta ulkomaantoimintaa (Lisensiointi, franchising, 
yhteisyritys tms.) 
5 5 11 
 
Keskimäärin viennin alkaminen ajoittuu sekä matkailualalla että muovi- ja metallitoimialalla 1990-luvun 
alkupuoliskolle (taulukko 7.3). ICT-toimialan yritysten nuorempaa ikärakennetta heijastaen vienti on 
tällä alalla alkanut keskimäärin myöhemmin, 1990 –luvun lopussa. Oman suoran viennin osuus 
liikevaihdosta on noussut nopeimmin kuitenkin juuri ICT-yrityksissä (vuoden 1999 tietoa viennin 
osuudesta liikevaihdossa ei esitetä havaintojen vähäisyyden vuoksi). Vientimaiden määrää tarkasteltaessa 
lukumäärällisesti muovi- ja metalliteollisuusyrityksillä on hieman yleisemmin omaa suoraan vientiä 
useampaan maahan kuin muilla aloilla. Yleisimmin kuitenkin vientimaita on toimialasta riippumatta 
ainoastaan 1–3.  
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TAULUKKO 7.3. Viennin tunnuslukuja toimialoittain kyselyyn vastanneissa yrityksissä 
 Matkailu Muovi- ja metalli ICT 
Viennin alkamisvuosi, keskimäärin 1994 1992 1999 
Oman suoran viennin %-osuus yrityksen 
liikevaihdosta v. 1999 /v. 2002, keskimäärin 
19/21 19/27 */38 
Oman suoran viennin maiden lkm v. 2002 
keskiarvo/mediaani/moodi 
4/3/2 6/3/3 6/5/1 
Kansainvälistymis- tai vientistrategia laadittu, 
%:ssa omaa suoraa vientiä harjoittavista yrityksistä 
29 % 41 % 40 % 
* Tietoa ei esitetä havaintojen vähäisyyden vuoksi 
 
Vientitoiminnan kehittäminen ja laajentaminen on ollut tavoite heti tai lähes heti yrityksen 
perustamisesta lähtien yllättävän monelle yritykselle (toimialasta riippumatta, taulukko 7.4). Noin 75–
80 % prosenttia viejistä pyrkii myös laajentamaan vientitoimintaa. Toimialojen välillä on vain vähän 
eroja eikä niiden tilastollista merkittävyyttä ole tässä yhteydessä testattu. 
 
TAULUKKO 7.4. Vientitoiminnan kuvaukset kyselyyn vastanneissa yrityksissä toimialoittain, 
% yrityksistä 
 Matkailu Muovi- ja 
metalli 
ICT 
Vientitoiminta on satunnaista (Matkailuyrityksessä: ulkomaisia 
matkailijoita saapuu satunnaisesti, emmekä tiedä mitä kautta 
tulevat) 
16 18 25 
Tasaamme viennillä ainoastaan kotimarkkinoiden kysyntää, mutta 
emme pyri laajentamaan sitä (Matkailuyrityksessä: myymme 
ulkomaisille asiakkaille vain tiettyjä sesonkeja, emmekä pyri 
laajentamaan tarjontaamme ulkomaille) 
5 3 0 
Pyrimme laajentamaan vientiä (Matkailuyrityksessä: myyntiä 
ulkomaisille asiakaskohderyhmille) joka alkoi vasta toimittuamme 
pidemmän aikaa Suomen markkinoilla 
27 33 25 
Vientitoiminnan kehittäminen ja laajentaminen 
(Matkailuyrityksessä: myynti ulkomaisille asiakaskohderyhmille) on 
ollut tavoite heti tai lähes heti yrityksen perustamisesta lähtien 
52 46 50 
 
Vähiten laadittuja kansainvälistymis- tai vientistrategioita on matkailutoimialan yrityksillä, vain noin 
kolmella kymmenestä vientitoimintaa harjoittavasta yrityksestä (taulukko 7.3). Mikäli mukaan otetaan 
ainoastaan yritykset, jotka haluavat kasvattaa vientiään, vientistrategioita on laadittu muovi- ja 
metalliteollisuudessa noin 50 %:ssa, ICT-alalla 33 %:ssa ja matkailualalla vajaassa 30 %:ssa yrityksistä.  
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7.4 Menestystekijät 
 
Liitteessä 7.1 on esitetty toimialojen vertailu menestystekijöiden keskiarvoista. Kyselyssä tiedusteltiin 
yrittäjien arvioita siitä, mitkä tekijät ovat yleisesti alalla tärkeitä. Taulukossa 7.5 on esitetty kymmenen 
tärkeimmäksi arvioitua menestystekijää toimialoilla sekä vertailu näiden sijoituksista 
tärkeysjärjestyksessä. Kaikilla toimialoilla kymmenen tärkeimmän tekijän joukossa esiintyviä asioita ovat  
asiakkuuksiin, henkilöstöön sekä tuotteisiin liittyvät asiat. Muovi- ja metallitoimialalla hyvät 
henkilökohtaiset myyntityön taidot on arvioitu hivenen vähemmän tärkeäksi ja henkilöstön hyvinvointi 
sekä kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu hivenen enemmän tärkeäksi muihin 
toimialoihin verrattuna. Matkailutoimiala puolestaan korostaa hiukan muita enemmän yrityksen 
tunnettuuden tärkeyttä. ICT-toimialalla muita aloja jokseenkin  tärkeämmäksi tekijäksi on arvioitu 
myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle. Sitä, miten yritykset hallitsevat tekijöitä omassa 
toiminnassaan, on kuvattu  liitteessä 7.2.  
 
TAULUKKO 7.5. Kyselyyn vastanneiden yritysten tärkeimmiksi arvioimien (keskiarvoon 
perustuva sijoitus) menestystekijöiden sijoitusten vertailu toimialoittain 
Menestystekijä  Matkailu Muovi- ja 
metalli 
ICT 
Tuotteiden/palvelujen hyvä maine 1. 2. 4. 
Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet 2. 5. 2. 
Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus 3. 1. 9. 
Henkilöstön vahva osaamistaso 9. 3. 1. 
Kyky sopeutua asiakkaan erityistoivomuksiin 8. 4. 3. 
Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu 4. 9. 7. 
Henkilöstön hyvä yhteishenki 6. 8. 10. 
Hyvät henkilökohtaiset myyntityön taidot 7. 19. 5. 
Yrityksen tunnettuus 5. 13. 16. 
Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus 10. 10. 17. 
Henkilöstön hyvinvointi 11. 7. 24. 
Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle 18. 16. 8. 
Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu 22. 6. 15. 
Informaatioteknologian hyväksikäyttö tuotannossa 46. 44. 6. 
 
Vähiten tärkeiksi menestystekijöiksi toimialoilla yritykset ovat arvioineet varsin samankaltaisia asioita 
toimialasta riippumatta. Tällaisia tekijöitä ovat muun muassa yksityisten konsulttipalvelujen käyttö, 
yrityshautomoiden tms. vaikutus sekä julkisten yritysneuvontapalveluiden käyttö (taulukko 7.6).  
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TAULUKKO 7.6. Kyselyyn vastanneiden yritysten vähiten tärkeiksi arvioimien (keskiarvoon 
perustuva sijoitus) menestystekijöiden sijoitusten vertailu toimialoittain 
Menestystekijä  Matkailu Muovi- ja 
metalli 
ICT 
Yksityisten konsulttipalvelujen käyttö.  49. 50. 49. 
Yrityshautomoiden tms. vaikutus. 50. 49. 46. 
Julkisten yritysneuvontapalveluiden käyttö. 44. 47. 45. 
Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa. 48. 46. 39. 
Yhteistyö kilpailijoiden kanssa. 34. 48. 48. 
Maksuehtojen sovittelumahdollisuus. 47. 43. 38. 
Yhteistyö koulutusorganisaatioiden kanssa. 43. 45. 40. 
Julkinen rahoitustuki ja avustukset. 39. 34. 47. 
Oikeanlaatuisten raaka-aineiden ja tarvikkeiden saatavuus. 38. 11. 50. 
 
Taulukossa 7.7 on esitetty edellä kuvatuista toimialan menestystekijöistä muodostettujen 
summamuuttujien keskiarvovertailua toimialojen kesken. Kaikilla toimialoilla tärkeimmiksi arvioituja 
kokonaisuuksia ovat markkinointiin/imagoon, asiakastuntemukseen/-orientaatioon sekä henkilöstöön 
liittyvät asiat. Toimialojen välisistä eroista tilastollisesti merkitseviä ovat erot markkinoinnin/imagon, 
rahoituksen, yhteistyön ja kilpailun merkitystä kuvaavissa summamuuttujissa sekä tuotteen ja tuotannon 
summamuuttujissa.23 
 
TAULUKKO 7.7. Summamuuttujien keskiarvovertailu toimialoittain 
 Muuttujan keskiarvo toimialalla 
Summamuuttuja (keskiarvosijoitus) Matkailu Muovi- ja metalli ICT 
Markkinointi/imago 4,38 3,96 4,17*** 
Asiakastuntemus/orientaatio 4,17 4,04 4,27 
Henkilöstö 4,11 4,06 4,15 
Tulevaisuuteen suuntautuminen 3,86 3,81 3,79 
Tuote 3,53 3,78 3,96** 
Strateginen 3,82 3,70 3,71 
Kilpailu 3,90 3,59 3,55*** 
Jakelu 3,81 3,56 3,43 
Rahoitus 3,73 3,61 3,15*** 
Tuotanto 3,46 3,72 3,19* 
Hinta 3,45 3,48 3,26 
Yhteistyö 3,41 2,93 2,93*** 
Neuvonta 2,78 2,66 2,74 
*Merkitsevä ero 10 % merkitsevyystasolla, ** merkitsevä ero 5 % merkitsevyystasolla, *** merkitsevä ero 1 % 
merkitsevyystasolla. 
 
 
 
                                                 
23 Kruskal Wallis testi. 
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8 YHTEENVETOA JA LOPPUPÄÄTELMIÄ 
 
Tässä tutkimuksessa on tarkasteltu kolmen pohjoiskarjalaisen toimialaryhmän (matkailu, 
informaatioteknologia ja muovi- ja metalliteollisuus) yritysten kasvua, menestystekijöitä ja 
kansainvälistymistä. Käsillä oleva raportti on luonteeltaan esitutkimus aineistosta, joka on kerätty 
yritysjohtajille lähetetyllä kyselyllä. Tulokset ovat alustavia eikä toimialakohtaisten keskiarvojen 
perusteella ole syytä tehdä vahvoja johtopäätöksiä eri tekijöiden välisistä syy- ja seuraussuhteista. 
Tuloksia voidaan kuitenkin hyödyntää yrityksille suunnattavien kehittämistoimenpiteiden suunnittelussa 
suuntaa antavina ja jatkotutkimuksen  lähtökohtana. 
 
Julkisia kehittämistoimenpiteitä kohdennetaan erityisesti niin kutsutuille kasvuyrityksille (ks. esim. 
Pohjois-Karjalan TE-keskuksen tulossopimus vuodelle 2003, kohta strategia). Kasvuyrityksen 
määritelmä ei kuitenkaan ole selkeä ja yksiselitteinen. Tässä tutkimuksessa yrityksen kasvua tai 
menestystä ei haluttu lähteä arvioimaan absoluuttisilla luvuilla, vaan mielenkiinto kohdistui lähinnä 
siihen, miten yritykset itse hahmottavat kasvutavoitteitaan ja menestykseensä vaikuttavia tekijöitä.  
Lisäksi olimme erityisesti kiinnostuneita siitä, miten suunnitelmallista yritysten kansainvälistyminen on. 
 
8.1 Kasvu ja sen tavoitteet 
 
Aiemmissa tutkimuksissa on usein todettu, että yrityksen kasvutavoitteet voivat muuttua elinkaaren eri 
vaiheissa. Kasvun ja jopa kasvuhalun ennustaminen on alkuvaiheessa vaikeaa sekä yritykselle itselleen 
että esimerkiksi julkisen kehittämispanostuksen suuntaajille. Tässä tutkimuksessa muovi- ja 
metalliteollisuusyrityksissä kasvutavoitteet vaikuttavat olleen tarkastelluista toimialoista stabiileimmat. 
Kolme neljästä näiden alojen yritysjohtajasta ilmoitti yrityksensä tavoitelleen (hidasta) kasvua alusta 
saakka. Matkailuyrityksissäkin tosin vastaava luku on kaksi kolmesta ja  ICT-alalla noin puolet 
yrityksistä. Nopeaa alkuvaiheen kasvua ovat pyrkineet hakemaan aineistossa useimmin ICT-alan 
yritykset. Kokonaisuudessaan nykyisin nopeaa kasvua hakevia yrityksiä matkailualalla on noin 10 %, 
muovi- ja metalliteollisuudessa noin 13 % ja ICT-alalla noin 15 % tutkimukseen vastanneista yrityksistä.  
 
Niin kutsutuilla suorituskykymittareilla (liikevaihto, tulos, henkilöstö) mitaten näyttäisi siltä, että 
matkailualan sekä muovi- ja metalliteollisuuden yrityksistä yli puolet on onnistunut viimeisen kolmen 
vuoden aikana kasvattamaan liikevaihtoa ja tulosta. Myös henkilöstön määrä on useammin lisääntynyt 
kuin vähentynyt. ICT-toimialalla kasvaneita ja supistuneita yrityksiä on suunnilleen yhtä paljon. Jos 
suorituskykymittari käännetään menestyksen mittariksi, kuten monesti yrittäjyystutkimuksessa ja 
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käytännön kehittämistoiminnassa tehdään, voitaisiin tätä tulosta tulkita siten, että matkailualan sekä 
muovi- ja metalliteollisuuden yritykset ovat useammin menestyneet kuin polkeneet paikallaan, kun taas 
ICT-alalla viime vuosien tyypillisen yrityksen kehityskuva ei ole aivan yhtä valoisa. 
 
Muita tarkastelemiamme mittareita olivat asiakkaiden määrän, asiakkaan keskimääräisen ostoksen koon 
(keskimääräisen tilauksen koon) ja markkinointiviestintään käytetyn rahamäärän kehitys. Aineistosta 
voidaan päätellä, että asiakkaiden määrä on yleensä viime vuosina yrityksissä lisääntynyt. Sen sijaan 
asiakkaiden keskiostoksen suhteen kuten myös markkinointiviestintään käytetyn rahamäärän suhteen ei 
keskimääräisessä yrityksessä ole tapahtunut muutosta. Tässä tutkimusraportissa ei vielä ole tarkemmin 
tarkasteltu sitä, miten esimerkiksi asiakkaan keskiostos on kehittynyt niissä yrityksissä, joissa asiakkaiden 
määrä on kasvanut tai pienentynyt. 
 
Tutkimus- ja kehittämistoimintaan käytettyä rahamäärää yritykset ovat useammin lisänneet kuin  
vähentäneet. Tämä pätee erityisesti muovi- ja metalliteollisuuden sekä ICT-alan yrityksiin, kun taas 
matkailuyrityksissä vastaavaa tk-aktiivisuuden kehitystä ei ole nähtävissä. Tarkemman tutkimuksen 
eräänä kohteena tulisikin olla se, millä tasolla tutkimus- ja kehittämistyö tosiasiassa on ja miten sitä 
voitaisiin käytännössä kehittää palvelemaan yritysten arkea. Tuotekehitys eri toimialoilla on toki 
luonteeltaan hyvin erityyppistä: esimerkiksi palvelualalla tyypillisesti se kohdistuu asiakastarpeiden ja 
asiakastyytyväisyyden tutkimukseen ja palvelun laadun kehittämiseen, kun taas teollisilla aloilla kyse on 
monesti teknisestä kehityksestä.  
  
Yrityksen tulevaisuuden kasvutavoitteita tarkasteltiin tutkimuksessa niin ikään erilaisin mittarein: 
suorituskykyyn liittyvät mittarit (liikevaihto, tulos, henkilöstön määrä, sijoitetun pääoman tuotto, 
omavaraisuusaste), markkinoihin liittyvät mittarit (asiakkaiden määrä, markkina -alue, markkinaosuus), 
kapasiteetin kasvu (yrityksen toimitilat, yrityksen tuotantolaitteisto), palvelutasoon ja tuotantotapaan 
liittyvät mittarit (tuotevalikoiman laajentaminen, alihankkijoiden määrä, alihankinnan osuus 
liikevaihdosta sekä tutkimuslaitosten ja vastaavien kanssa harjoitettu yhteistyö). Keskeinen tulos 
tutkimuksesta on se, että muilla suorituskykymittareilla kuin henkilöstön määrällä mitattuna kaikkien 
toimialojen yritykset tavoittelevat keskimäärin hidasta kasvua. Henkilöstön lisäyksen suhteen yritykset 
vaikuttavat varauksellisemmilta, joskin matkailualaa lukuun ottamatta yritykset ovat useammin hitaan 
kasvun kuin nykyisenlaisena pitämisen kannalla.  Matkailualalla halukkuus henkilöstölisäyksiin on 
toimialoista pienin. Henkilökunnan lisäämistavoitteita on useimmin ICT-alan yritysten joukossa.  
 
Toimialojen erilaisuus tuli muiden mittareiden kohdalla selvästi esille. Esimerkiksi matkailutoimialalla ja 
ICT-alalla liikevaihdon ja tuloksen kasvua odotettaneen enemmän asiakasmäärän kasvun kuin 
tuotantokapasiteetin lisäämisen kautta, kun taas muovi- ja metalliteollisuuden yrityksissä painottuu  
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tuotannollisten investointien (koneet ja laitteet) laajentaminen edellisiä enemmän. Alihankinnan 
osuuteen liikevaihdosta tai alihankinnan määrään ei vaikuttaisi kohdistuvan millään toimialalla suuria 
lisäämispaineita.  
 
Tutkimuksessa tarkasteltiin myös sitä, millaisiin oman toiminnan kehittämiskohteisiin yrityksissä on 
tarkoitus seuraavan kahden vuoden aikana panostaa. Matkailutoimialalla kysymyslomakkeen kaikki 
selkeästi asiakassuuntautumiseen ja  markkinointiviestintään liittyvät tekijät oli koettu tärkeiksi 
kehittämisen kohteiksi ja heti niiden jälkeen tärkeimpänä oli taloushallinnon kehittäminen. Muovi- ja 
metallialalla taas tärkeimmät kehittämiskohteet viittaavat asiakaslähtöiseen tuotekehitykseen: 
tärkeimpänä kehittämiskohteena ovat asiakastarpeiden tuntemus ja tuotteiden laadun parantaminen. 
Markkinointiviestinnän osa-alueista myyntityö korostuu tärkeänä, mutta muu markkinointiviestintä 
koetaan vain jokseenkin tärkeäksi. ICT-alalla taas myyntityön kehittäminen nousi tärkeimmäksi 
kehittämisen osa-alueeksi informaatioteknologian hyväksikäytön ohella. 
 
8.2 Menestys ja siihen vaikuttavat tekijät 
 
Ovatko yritykset suuntautuneet enemmän perinteisiin menestystä kuvaaviin eli taloudellisiin päämääriin 
vai pienyrittäjyystutkimuksessa usein esille tuleviin pehmeämpiin eli subjektiivisiin tavoitteisiin? Käsillä 
olevassa tutkimuksessa hahmotimme yrityksen tavoitteiden tärkeysjärjestystä kahdeksan erilaisen 
yritystoiminnan tavoitteen avulla. Ylivoimaisesti tärkeimmäksi tavoitteeksi kaikilla toimialoilla nousi 
kohtuullinen toimeentulo ja hyvä elämänlaatu, mikä viittaa siihen, että valtaosa yritysjohtajista arvioi 
yrityksen menestystä yksilötason asiana. Tämä ei ole ihme, koska aineiston tyypillinen yritys on yhden-
kahden henkilön omistajavetoinen yritys. Toiseksi tärkeimmäksi tavoitteeksi kaikilla toimialoilla nousi 
tyytyväinen ja uskollinen kanta-asiakaskunta, mikä kertonee asiakassuuntautuneisuuden tärkeydestä 
kaikilla toimialoilla. Toisaalta annetut tavoitevaihtoehdot ovat selvästi eriasteisia ja toisiaan tukevia. 
Tällöin esimerkiksi asiakasuskollisuutta voidaan pitää keinona saavuttaa päämäärä, yrittäjän ja perheen 
toimeentulo.  
 
Menestymisen kannalta tärkeistä tekijöistä tarkastelimme lähinnä yrityksen sisäisiä ja aineellisia tekijöitä. 
Näin halusimme kartoittaa niitä tekijöitä, joissa esiintyviin kehittämistarpeisiin myös julkisten 
toimijoiden panoksin voidaan mahdollisesti vaikuttaa. Yritysjohtajia pyydettiin toisaalta arvioimaan 
menestystekijöiden merkitystä toimialalla yleensä ja toisaalta sitä, miten hyvin omassa yrityksessä asia 
hallitaan. Useimpien tekijöiden kohdalla on kyse osaamisesta, kuten tuotannollinen/tekninen 
osaaminen, asiakasosaaminen, jakelutien hallinta, tuoteosaaminen ja yhteistyöosaaminen.  
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Kehittäjäorganisaatioiden näkökulmasta katsoen tulokset kertovat siitä, millaisia osaamisalueita 
yrityksissä tulisi ensisijaisesti kehittää tulevina vuosina.  
 
Kutakin toimialaa koskevassa luvussa on esitetty liitetaulukko, jossa on vertailtu toimialan 
menestystekijöitä ja yritysten osaamista kyseisen tekijän suhteen. Tekijät on asetettu järjestykseen 
toimialan menestyksen kannalta tärkeimpien tekijöiden  mukaisesti. Erotus-sarakkeessa on nähtävissä 
arvo, joka viitteellisesti osoittaa, miten paljon kehittämistä yrityksissä on kussakin tekijässä. Suurimmat 
osaamistason eroa ilmaisevat luvut eivät kuitenkaan välttämättä tarkoita kiireellisimpiä 
kehittämiskohteita, vaan erot on suhteutettava tekijän merkitykseen toimialalla. Markkinointiin, 
yrityksen imagon rakentamiseen ja asiakasorientaatioon liittyvät tekijät sekä henkilöstön osaaminen 
yleensä vaikuttavat olevan kaikilla toimialoilla tärkeitä kehittämisen kohteita. Näitä tuloksia tullaan 
jatkotutkimuksessa vielä tarkentamaan, mutta jo tässä vaiheessa voidaan sanoa, että kaikilla toimialoilla 
kehittämisen painopisteenä olisi tämän tutkimuksen tulosten perusteella oltava asiakassuhteiden 
kehittämiseen liittyvät kysymykset ja sen sisällä asiakastarpeista lähtevä tuotekehitys. Myös henkilöstön 
osaamisen kehittäminen yleisesti on tärkeä kehittämiskohde.  
 
Tuloksissa huomiota kiinnittää se, että tutkimuksen yritykset arvioivat kokonaisuudessaan julkisten 
yrityspalvelujen ja yrityshautomoiden merkityksen sekä toimialatasolla yleisesti että oman 
kilpailukykynsä kannalta erittäin vähäiseksi. Tämä heijastanee kyselyyn vastanneiden yritysjohtajien 
(aivan oikeaa) käsitystä siitä, ettei yrityksen kilpailukyky ja menestys voi tai saa riippua jonkun 
ulkopuolisen tahon tarjoamasta (väliaikaisesta) tuesta, vaan sen takana ovat ensisijaisesti muut asiat. 
Tulosta ei tule siis ymmärtää niin, että palvelut olisivat hyödyttömiä. Tätä tukee se, että 
kasvuorientoituneet yritykset näkivät yrityshautomoiden palvelut sekä muut palvelut tärkeämmäksi kuin 
ei-kasvuorientoituneet yritykset (joskin asettivat ne omassa sarjassaan muita tekijöitä, kuten henkilöstön 
osaamista tai asiakastuntemusta vähäisemmälle painoarvolle). Lisäksi  varsinaisia yrityshautomopalveluja 
ei kaikilla toimialoilla ole edes tarjolla. Tutkimuksen pohjalta voi yhtyä esimerkiksi Aution (2003) 
esittämään hypoteesiin siitä, että kasvupotentiaaliset yritykset todennäköisesti reagoivat julkisiin tai 
yksityisiin yrityspalveluihin ja tukitoimiin positiivisemmin kuin muut yritykset. Kasvuyrityksiin 
kohdistuvia tukitoimia ei kuitenkaan voida perustella työllisyyspolitiikankaan näkökulmasta yrittäjyyden 
kehittämisenä, vaan kyseessä on selkeä tukitoimien kohdentaminen hyvin rajattuun osaan yrityksiä. 
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8.3 Kansainvälistyminen 
 
Kansainvälistymisen osalta tutkimuksessa keskityttiin lähinnä vientitoimintaan. Tutkimukseen 
vastanneista yrityksistä muovi- ja metalliteollisuudessa ja matkailualalla lähes puolella oli omaksi 
suoraksi vienniksi käsitettävää toimintaa. Erityisesti muovi- ja metalliteollisuuden osalta tämä on selvästi 
enemmän kuin vientiyritysten osuus koko toimialalla, joten kyselyyn ovat vastanneet erityisesti vientiä 
harjoittavat yritykset. Sen sijaan ICT-alalla omaa suoraa vientiä oli vain noin joka viidennellä yrityksellä, 
mikä oli toimialan markkinoiden yleiseen kansainvälistymiseen nähden ennakko-odotuksia pienempi 
osuus. Toisaalta ICT-yrityksillä oli eniten muita kansainvälisiä toimintoja kuten esimerkiksi tytäryritys tai 
myyntikonttori ulkomailla tai kansainvälisiä franchising-sopimuksia.  
 
Vientitoimintojen kehittymisessä ja suunnitelmallisuudessa merkittävä havainto on se, että yli puolelle 
vientitoimintaa harjoittavista yrityksistä viennin lisääminen ja kehittäminen on ollut tavoitteena jo heti 
tai lähes heti yrityksen perustamisesta. Sen sijaan perinteisemmän pitkähkön kotimarkkinoilla 
toimimisen jälkeen on viennin aloittaneita aineistossa tätä vähemmän. Tulos osoittaa sen, että 
vientitoiminnasta on tullut 2000-luvulla luontainen tai välttämätön asia suurelle osalle pohjoiskarjalaisia 
uusia yrityksiä. Alan kansainvälinen tutkimushan on osoittanut sen, että yhä useamman pk-yrityksen 
vientiprosessi on, toisin kuin vielä 1970–80-luvuilla ajateltiin, entistä suunnitelmallisempi ja nopeampi 
prosessi. Talouden globalisaatio aiheuttaa sen, ettei perinteisellä hitaalla ja kokeilevalla vientimallilla 
välttämättä saavuteta riittävää asemaa entistä kilpaillummilla ulkomaanmarkkinoilla, vaan yhteyksiä on 
luotava suunnitelmallisesti esimerkiksi strategisten yhteistyöverkostojen kautta. Lisäksi on havaittu, että  
vientitoiminnan menestyksellisyyteen vankasti liittyy sen suunnitelmallisuus. Tässä tutkimuksessa 
havaittiin, että vain vajaalla 40 % omaa suoraa vientiä omaavista yrityksistä, jotka pyrkivät lisäämään 
vientiä, oli laadittu kansainvälistymisen tai vientitoiminnan strategia.  Kehittämistoimenpiteitä tulisikin 
tämän tutkimuksen mukaan vankasti suunnata yritysten kansainvälistymisen tukemiseen aktivoimalla ja 
tukemalla sen suunnitelmallisuutta.  
 
8.4 Lopuksi 
 
Kasvuyrityksiin kohdistuvia tukitoimia perustellaan usein erityisesti työllisyyspolitiikalla. Tämän 
tutkimuksen tulokset kuitenkin osoittavat, että nopeaankaan kasvuun tähtäävien yritysten ensisijainen 
tavoite ei ole työllisyyden lisäys. Aluekehityksen näkökulmasta tarkastellen tulisikin tarkemmin pohtia 
sitä, mitä käytännössä tarkoitetaan kasvuyrityksellä ja miten kasvua mitataan. Toisaalta on muistettava, 
että jos yritys haluaa kasvattaa liikevaihtoaan tai tuotannon volyymia  kasvattamatta henkilöstöä, voi 
tällaisella kasvutavalla olla välillisiä työllistäviä vaikutuksia: kasvuun tarvitaan esimerkiksi uusia 
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yhteistyökumppaneita ja alihankkijoita, joiden henkilöstö voi kasvaa päähankkijan toimenpiteiden 
kautta. Erityisesti palvelualoilla kasvu voi olla myös laadullista ja tarkoittaa esimerkiksi sitä, että yritys 
voi erikoistua palvelemaan niche-markkinoita. Tällöin markkinoita vapautuu sen aiempien 
kohderyhmien osalta muille yrityksille. Myös kapasiteetin käyttöasteen kohottaminen voi mahdollistaa 
aiemmin monitoimialaisen yrittäjän keskittymisen yhdelle toimialalle. 
 
Monta toimialaa käsittävä tutkimus joutuu tekemään kompromisseja. Myös tämä tutkimus kärsii osittain 
näistä vaikeuksista: vertailussa ilmenneet toimialojen väliset erot ovat suurimmaksi osaksi toimialojen 
tunnettuihin piirteisiin liittyviä ja siltä osin hyvin triviaaleja. Jatkotutkimuksessa aineistoa olisikin  
järkevää analysoida tarkemmin toimialakohtaisesti. Toisaalta koko aineistoa voidaan analysoida  
tilastollisin menetelmin myös siten, että toimialavaikutuksia voidaan kontrolloida. Tutkimuksessa kerätty 
ja tässä raportissa kuvailtu aineisto antaa hyvät mahdollisuudet jatkaa kumpaakin tutkimusstrategiaa. 
 
Keskeisiä jatkotutkimusalueita liittyy muun muassa kasvuyrityksiin ja niiden ominaisuuksiin, 
kansainvälistymiseen (erityisesti vientiin), asiakassuhteiden vakiinnuttamiseen ja vahvistamiseen, 
alihankinnan ja muiden yhteistyösuhteiden merkitykseen  yrityksissä ja sitä kautta asiakkuuden 
kannattavuuden parantamiseen. Jo tämän raportin julkistamisvaiheessa on aloitettu jatkotutkimus, jonka 
tavoitteena on tutkia tarkemmin toimialakohtaisia osaamisen kehittämistarpeita täydentävien laadullisten 
aineistojen avulla. Lisäksi kasvuyritysten ominaisuuksia tullaan tarkastelemaan erilaisilla 
kasvuhakuisuuden määritelmillä. 
 
 
Viite: 
 
Pohjois-Karjalan TE-keskus (2003) Tulossopimus2003. http://www.te-
keskus.fi/web/ktmyht.nsf/UNID/ 
33402B3190F9EFDAC2256CD10032887D/$file/Pohjois-Karjalan_TE-keskus.pdf 
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LIITE 1: KYSELYLOMAKE 
 
VASTAAJAN TIEDOT 
 
1. Vastaajan sukupuoli? (Ympyröikää oikea vaihtoehto.) 
 1 mies 
 2 nainen 
 
2. Vastaajan syntymävuosi?  Vuosi 19____ 
 
3. Oletteko yrityksen (Ympyröikää oikea vaihtoehto.) 
 1 omistajajohtaja 
 2 palkattu ammattijohtaja? 
 
Jos olette omistajajohtaja (Ympyröikää oikea vaihtoehto.) 
 1 olen yrityksen perustaja 
 2 olen toiminut yrityksen omistajajohtajana ________ vuotta. 
 
4. Mikä on koulutuksenne? (Ympyröikää oikea vaihtoehto.)    
 
a) Peruskoulutus 
1 kansa- tai kansalaiskoulu 
2 keski- tai peruskoulu 
3 ylioppilastutkinto 
 
b) Ammattikoulutus 
1 ei ammatillista koulutusta 
2 ammattikoulu 
3 opistotasoinen tutkinto 
4 korkeakoulu- tai yliopisto 
 
YRITYS 
 
4. Mikä on yrityksenne toimiala? (Ympyröikää oikea vaihtoehto.) 
 1 muovituotteiden valmistus 
 2 metallituotteiden valmistus 
 3 koneiden ja laitteiden valmistus 
 4 sähkötekninen teollisuus 
 5 kulkuneuvojen valmistus 
 6 informaatioteknologia 
 7 matkailu 
 8 muu, mikä? ____________________________________________ 
 
6. Onko yritystoimintanne tällä toimialalla (Ympyröikää oikea vaihtoehto.) 
 1 päätoimista 
 2 sivutoimista? 
  
Jos vastasitte sivutoimista, niin mikä on muu toimialanne? (Mikäli olette  
päätoimeksenne työssä toisen palveluksessa, niin mainitkaa ammattinne.) 
__________________________________________________________ 
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7. Milloin yrityksenne on perustettu? Vuonna______________ 
 
8. Jos yrityksessänne on tapahtunut omistajan- tai toimialanvaihdoksia tai muita vastaavia muutoksia, 
niin milloin viimeinen muutos tapahtui? Vuonna ____________ (Tilaa lisätiedoille lomakkeen lopussa.) 
 
9. Onko yrityksenne perheyritys? (Ympyröikää kuvaavin vaihtoehto.) 
(Perheellä tarkoitetaan tässä perinteistä ydinperhettä suoraan etenevässä ja takenevassa polvessa, siis 
vanhemmat, isovanhemmat, lapset sisaruksineen jne.) 
 1 yhden miehen/naisen omistama yritys, jossa ei yleensä toimi muita perheenjäseniä 
 2 perheyritys, joka työllistää ainakin ajoittain useampia perheenjäseniä 
 3 useamman omistajan yritys, omistajat eivät samaa perhettä 
 
10. Kuinka monta henkilöä yrityksenne työllistää keskimäärin? (2 osa-aikaista = yksi kokoaikainen)  
_____henkilöä 
 
KASVU 
 
11. Kuvatkaa yrityksenne liiketoiminnan kehitystä viimeisen kolmen vuoden aikana. (Rastittakaa yksi 
vaihtoehto jokaisen tekijän kohdalla.)  
 
 Kohonnut Sama Laskenut 
Asiakkaiden määrä    
Asiakkaan keskimääräinen yhden tilauksen koko    
Liikevaihto    
Yrityksen tulos    
Henkilöstön määrä    
Markkinointiviestintään käytetty rahamäärä    
Tutkimus- ja kehittämistoimintaan käytetty rahamäärä    
       
12. Kuvatkaa yrityksenne kasvutavoitteita. (Rastittakaa yksi vaihtoehto jokaisen tekijän kohdalla.) 
 
 Tavoitteena 
vähentää/ 
pienentää 
Tavoitteena 
pitää 
nykyisen-
laisena 
Tavoitteena 
kasvattaa 
hitaasti  
Tavoitteena 
kasvattaa 
nopeasti 
Yrityksen liikevaihto     
Yrityksen tulos     
Sijoitetun pääoman tuotto     
Omavaraisuusaste     
Yrityksen henkilökunnan määrä     
Yrityksen tuotantokoneisto/laitteisto     
Yrityksen toimitilat     
Yrityksen tuotevalikoima     
Yrityksen markkina-alue     
Markkinaosuus     
Alihankinnan osuus liikevaihdosta     
Alihankkijoiden määrä      
Tutkimuslaitos- yms. yhteistyö     
Asiakkaiden määrä     
 
 108
 
13.Onko yrityksenne kasvutavoitteissa tapahtunut toimintanne aikana muutoksia? Mikä seuraavista 
väittämistä kuvaa parhaiten yrityksenne tavoitteen asetantaa? (Ympyröikää yksi vaihtoehto.) 
 
 1 Kasvutavoitteemme ovat olleet alusta saakka maltilliset 
  2 Alussa halusimme kasvaa nopeasti, sittemmin kasvutavoitteemme ovat muuttuneet  
   maltillisemmiksi 
 3 Alussa halusimme kasvaa hitaasti, sittemmin olemme tavoitelleet nopeampaa kasvua 
 4 Olemme tavoitelleet koko toiminnan ajan ripeää kasvua 
 
14. Millaiseen tärkeysjärjestykseen asetatte seuraavat liiketoiminnan tavoitteet omassa 
toiminnassanne? (Merkitkää tärkeimmän tavoitteen kohdalle 1, toiseksi tärkeimmän kohdalle 2 jne.) 
 
Yrityksen kasvu henkilöstön määrällä mitattuna  
Omistaja saa yrityksestä kohtuullisen toimeentulon ja hyvän elämänlaadun  
Kannattavuuden ja pääoman tuottoasteen parantaminen  
Tyytyväinen ja uskollinen kanta-asiakaskunta  
Yrityksen kasvu liikevaihdolla mitattuna   
Yrityksen markkina-alueen laajentaminen  
Tuotevalikoiman uusiutuminen  
Yrityksen tuotteiden laadun kohottaminen  
 
15. Miten tärkeitä seuraavat kehittämiskohteet ovat yrityksessänne seuraavan kahden vuoden aikana? 
(Rastittakaa parhaiten sopiva vaihtoehto.) 
 
 Erittäin 
tärkeä 
Tärkeä Jokseenki
n tärkeä 
Vähän 
tärkeä 
Ei tärkeä 
Tuotantoteknologian kehittäminen      
Uusien tuotteiden kehittäminen      
Tuotteiden laadun parantaminen      
Raaka-aineiden hankintaan liittyvät kysymykset      
Tuotteiden jakelutien kehittäminen      
Markkinointiviestinnän kehittäminen      
Myyntityön kehittäminen      
Vientiosaamisen kehittäminen      
Asiakkaan tarpeiden tuntemuksen kehittäminen      
Kysynnän ennakoinnin kehittäminen      
Kilpailijoiden tuntemuksen kehittäminen      
Henkilöstön johtamisen kehittäminen      
Strategisen suunnittelun kehittäminen      
Taloushallinnon kehittäminen      
Informaatioteknologian hyväksikäytön kehittäminen     
Muu, mikä?      
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KANSAINVÄLISTYMINEN 
Kussakin vaihtoehdossa on suluissa matkailuyrityksiä koskeva vaihtoehto.  
 
16. Onko yrityksellänne seuraavia ulkomaantoimintoja? (Ympyröikää oikeat vaihtoehdot) 
 1 Suoraa omaa vientiä (Tuontiagentti, maahantuoja tai välitön vienti loppukäyttäjälle; 
    Matkailuyrityksessä: suoria omia kontakteja ulkomaisiin matkanjärjestäjiin tai  
    asiakaskohderyhmiin) 
 2 Epäsuoraa vientiä (Vientiagentti, vientiliike, vientiyhdistys; Matkailuyrityksessä 
     yhteys ulkomaisiin asiakkaisiin välittäjäorganisaation kautta) 
 3 Tuontia (Matkailuyrityksessä: harjoitatteko kotimaisille asiakkaille myytävää  
    ulkomaille suuntautuvaa matkanjärjestäjätoimintaa) 
 4 Tuotannollisia tytäryrityksiä ulkomailla (Matkailuyrityksessä: majoitus- tai muuta  
    palvelutuotantoa ulkomailla ulkomaisille asiakkaille) 
 5 Myyntikonttoreita tms. ulkomailla (Matkailuyrityksessä: myyntikonttoreita tms. 
     Ulkomailla) 
 6 Muuta ulkomaantoimintaa, mitä? (Lisensiointi, franchising, yhteisyritys tms.)  
    ___________________________________________________________ 
 
( Jos  yrityksellänne ei ole omaa suoraa vientiä, siirtykää kysymykseen 19.) 
 
a) Mikäli yrityksellänne on tai on ollut suoraa omaa vientiä (kohta 1), milloin vienti alkoi    
(Matkailuyrityksessä: ulkomaisen matkanjärjestäjäyhteyden tai suoran asiakaskohderyhmäkontaktin 
alkamisvuosi)?  Vuonna _______ 
 
b) Oman suoran viennin osuus yrityksen liikevaihdosta (Matkailuyrityksessä: ulkomaisten asiakkaiden 
osuus liikevaihdosta)? 
1999 _____ % 
2002 _____ % 
 
c) Kuinka moneen maahan yrityksellänne oli omaa suoraa vientiä vuonna 2002 (Matkailuyrityksessä: 
kuinka monessa maassa oli suoria matkanjärjestäjäyhteyksiä/asiakasyhteyksiä)?  ________ maahan 
(maassa) 
   
17. Mikä seuraavista väittämistä kuvaa vientitoimintaanne parhaiten? (Rastittakaa yksi vaihtoehto.) 
 
Vientitoiminta on satunnaista (Matkailuyrityksessä: ulkomaisia matkailijoita saapuu satunnaisesti, 
emmekä tiedä mitä kautta tulevat) 
 
Tasaamme viennillä ainoastaan kotimarkkinoiden kysyntää, mutta emme pyri laajentamaan sitä 
(Matkailuyrityksessä: myymme ulkomaisille asiakkaille vain tiettyjä sesonkeja, emmekä pyri 
laajentamaan tarjontaamme ulkomaille) 
 
Pyrimme laajentamaan vientiä (Matkailuyrityksessä: myyntiä ulkomaisille asiakaskohderyhmille) 
joka alkoi  vasta toimittuamme pidemmän aikaa Suomen markkinoilla 
 
Vientitoiminnan kehittäminen ja laajentaminen (Matkailuyrityksessä: myynti ulkomaisille 
asiakaskohderyhmille) on ollut tavoite heti tai lähes heti yrityksen perustamisesta lähtien 
 
 
18. Onko yrityksessänne laadittu kansainvälistymis- tai vientistrategia? (Ympyröikää oikea vaihtoehto.) 
 1 Kyllä 
 2 Ei 
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19. Arvioikaa, miten merkittäviä seuraavat tekijät ovat yritysten menestymisen kannalta koko 
toimialallanne yleensä. (Rastittakaa parhaiten sopiva vaihtoehto.) 
 
YRITYKSEN MENESTYKSEEN 
TOIMIALALLANNE VAIKUTTAVA TEKIJÄ 
MERKITSEVYYS MENESTYKSEN 
KANNALTA TOIMIALALLANNE? 
 Erittäin 
merkittävä 
Merkit-
tävä 
Jokseenkin 
merkittävä 
Vähän 
merkittävä 
Ei 
merkittävä 
Oikeanlaatuisten raaka-aineiden ja tarvikkeiden 
saatavuus 
     
Pitkäaikaiset suhteet tavarantoimittajiin      
Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus      
Kyky sopeutua joustavasti asiakkaiden 
erityistoivomuksiin 
     
Alhaiset jakelu- ja kuljetuskustannukset      
Alhaiset tuotantokustannukset      
Oikea jakelutievalinta      
Hyvät henkilökohtaiset suhteet jakelukanaviin      
Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet      
Hyvä mainonnan ja muun myyntituen osaaminen      
Hyvät henkilökohtaisen myyntityön taidot      
Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle      
Informaatioteknologian hyväksikäyttö asiakassuhteen 
hallinnassa 
     
Informaatioteknologian hyväksikäyttö tuotannossa      
Vaikeasti jäljiteltävä tuote/palvelu      
Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu      
Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu      
Tuotteiden/palvelujen hyvä maine      
Yrityksen tunnettuus      
Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus (asiakkaan 
kannalta) 
     
Tuotteiden/palvelujen hinta      
Maksuehtojen sovittelumahdollisuus (asiakkaan 
kannalta) 
     
Ajanmukaiset tuotanto/palvelutilat ja -välineet      
Jatkuva tuotekehitystyö      
Asiakkailta saatava palaute      
Yrityksen vahvat perusarvot ja niistä kiinni pitäminen      
Henkilöstön hyvinvointi      
Yksinkertainen organisaatiorakenne      
Henkilöstön koulutukseen panostaminen      
Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus      
Henkilöstön vahva osaamistaso      
Henkilöstön hyvä yhteishenki      
Henkilöstön vähäinen vaihtuvuus      
Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu      
Pienet rahoituskustannukset      
Vahva omarahoituspohja      
Ulkopuolisen rahoituksen helppo saatavuus      
Julkinen rahoitustuki ja avustukset      
Julkisten yritysneuvontapalvelujen käyttö      
Yhteistyö koulutusorganisaatioiden kanssa      
Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa      
Yrityshautomoiden tms. vaikutus      
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Yksityisten konsulttipalvelujen käyttö      
Hyvä yhteistyö saman alan yritysten kanssa       
Mahdollisuus erikoistua muutamiin erikoistuotteisiin tai 
asiakassegmentteihin 
     
Markkinoiden laajentaminen kotimaassa      
Markkinoiden laajentaminen ulkomailla/e      
Kilpailijoiden tuntemus      
Kysynnän muutosten ennakointi      
Yhteistyö kilpailijoiden kanssa      
Muu, mikä?      
Muu, mikä?      
 
20. Arvioikaa seuraavien tekijöiden merkitystä juuri teidän yrityksenne menestymisen kannalta. 
(Rastittakaa parhaiten sopiva vaihtoehto.) 
 
YRITYKSEN MENESTYKSEEN 
TOIMIALALLANNE VAIKUTTAVA TEKIJÄ 
KUINKA HALLITSETTE TEKIJÄN  
YRITYKSENNE TOIMINNASSA? 
 Erittäin 
hyvin 
Hyvin Jokseenkin 
hyvin 
Huonosti Tekijällä ei 
merkitystä  
Oikeanlaatuisten raaka-aineiden ja tarvikkeiden 
saatavuus 
     
Pitkäaikaiset suhteet tavarantoimittajiin      
Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus      
Kyky sopeutua joustavasti asiakkaiden 
erityistoivomuksiin 
     
Alhaiset jakelu- ja kuljetuskustannukset      
Alhaiset tuotantokustannukset      
Oikea jakelutievalinta      
Hyvät henkilökohtaiset suhteet jakelukanaviin      
Pitkäaikaiset kanta-asiakassuhteet      
Hyvä mainonnan ja muun myyntituen osaaminen      
Hyvät henkilökohtaisen myyntityön taidot      
Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle      
Informaatioteknologian hyväksikäyttö asiakassuhteen 
hallinnassa 
     
Informaatioteknologian hyväksikäyttö tuotannossa      
Vaikeasti jäljiteltävä tuote/palvelu      
Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu      
Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu      
Tuotteiden/palvelujen hyvä maine      
Yrityksen tunnettuus      
Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus (asiakkaan 
kannalta) 
     
Tuotteiden/palvelujen hinta      
Maksuehtojen sovittelumahdollisuus (asiakkaan 
kannalta) 
     
Ajanmukaiset tuotanto/palvelutilat ja -välineet      
Jatkuva tuotekehitystyö      
Asiakkailta saatava palaute      
Yrityksen vahvat perusarvot ja niistä kiinni pitäminen      
Henkilöstön hyvinvointi      
Yksinkertainen organisaatiorakenne      
Henkilöstön koulutukseen panostaminen      
Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus      
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Henkilöstön vahva osaamistaso      
Henkilöstön hyvä yhteishenki      
Henkilöstön vähäinen vaihtuvuus      
Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu      
Pienet rahoituskustannukset      
Vahva omarahoituspohja      
Ulkopuolisen rahoituksen helppo saatavuus      
Julkinen rahoitustuki ja avustukset      
Julkisten yritysneuvontapalvelujen käyttö      
Yhteistyö koulutusorganisaatioiden kanssa      
Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa      
Yrityshautomoiden tms. vaikutus      
Yksityisten konsulttipalvelujen käyttö      
Hyvä yhteistyö saman alan yritysten kanssa       
Mahdollisuus erikoistua muutamiin erikoistuotteisiin tai 
asiakassegmentteihin 
     
Markkinoiden laajentaminen kotimaassa      
Markkinoiden laajentaminen ulkomailla/e      
Kilpailijoiden tuntemus      
Kysynnän muutosten ennakointi      
Yhteistyö kilpailijoiden kanssa      
Muu, mikä?      
Muu, mikä?      
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LIITE 2: MENESTYSTEKIJÖIDEN 
SUMMAMUUTTUJAT  
 
Tuotanto: 
- Oikeanlaat. raaka-aineiden ja tarvikkeiden saatavuus 
- Pitkäaikaiset suhteet tavarantoimittajiin 
- Alhaiset tuotantokustannukset 
- Informaatioteknologian hyväksikäyttö tuotannossa 
- Ajanmukaiset tuotanto/palvelutilat ja -välineet 
 
Asiakastuntemus/orientaatio: 
- Hyvä asiakkaiden ja heidän tarpeidensa tuntemus 
- Kyky sopeutua joustavasti asiakkaiden 
erityistoivomuksiin 
- Myynnin jälkeinen palvelu ja tuki asiakkaalle 
- It:n hyväksikäyttö asiakassuhteen hallinnassa 
- Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu 
- Asiakkailta saatava palaute 
 
Jakelu:  
- Oikea jakelutievalinta 
- Hyvät henkilökohtaiset suhteet jakelukanaviin 
- Tuotteiden/palvelujen helppo saatavuus (asiakkaan 
kannalta) 
- Alhaiset jakelu- ja kuljetuskustannukset 
 
Tuote: 
- Vaikeasti jäljiteltävä tuote/palvelu 
- Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu 
- Jatkuva tuotekehitystyö 
 
Imago, markkinointi: 
- Hyvä mainonnan ja muun myyntituen osaaminen 
- Hyvät henkilökohtaisen myyntityön taidot 
- Yrityksen tunnettuus 
- Tuotteiden/palvelujen hyvä maine 
 
Hinta:  
- Tuotteiden/palvelujen hinta 
- Maksuehtojen sovittelumahd. (asiakkaan kannalta) 
 
Henkilöstö: 
- Henkilöstön hyvinvointi 
- Henkilöstön koulutukseen panostaminen 
- Ammattitaitoisen henkilöstön saatavuus 
- Henkilöstön vahva osaamistaso 
- Henkilöstön hyvä yhteishenki 
- Henkilöstön vähäinen vaihtuvuus 
 
Rahoitus: 
- Pienet rahoituskustannukset 
- Vahva omarahoituspohja 
- Ulkopuolisen rahoituksen helppo saatavuus 
- Julkinen rahoitustuki ja avustukset 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Neuvonta:  
- Julkisten yritysneuvontapalvelujen käyttö 
- Yhteistyö koulutusorganisaatioiden kanssa 
- Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa 
- Yrityshautomoiden tms. vaikutus 
- Yksityisten konsulttipalvelujen käyttö 
 
Yhteistyö: 
- Yhteistyö koulutusorganisaatioiden kanssa 
- Yhteistyö tutkimusorganisaatioiden kanssa 
- Hyvä yhteistyö saman alan yritysten kanssa  
- Yhteistyö kilpailijoiden kanssa 
 
Kilpailu: 
- Kilpailijoita parempi tuotteen/palvelun tekninen laatu 
- Kilpailijoita parempi asiakaspalvelu 
- Kilpailijoiden tuntemus 
- Hyvä yhteistyö saman alan yritysten kanssa  
- Yhteistyö kilpailijoiden kanssa 
 
Strategia:  
- Yrityk. vahvat perusarvot ja niistä kiinni pitäminen 
- Yksinkertainen organisaatiorakenne 
- Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu 
- Mahdollisuus erikoistua muutamiin tuotteisiin tai 
asiakassegmentteihin 
- Markkinoiden laajentaminen kotimaassa 
- Markkinoiden laajentaminen ulkomailla 
- Kilpailijoiden tuntemus 
- Kysynnän muutosten ennakointi 
 
Suuntautuminen tulevaisuuteen: 
- Ajanmukaiset tuotanto/palvelutilat ja -välineet 
- Jatkuva tuotekehitystyö 
- Yrityksen vahvat perusarvot ja niistä kiinni pitäminen 
- Henkilöstön koulutukseen panostaminen 
- Pitkäjänteinen toimintojen suunnittelu 
- Kysynnän muutosten ennakointi 
 
